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ABSTRAK

FUJIANY NPM 021103115 'Pangaruh Diskrimmasi Harga Tediadap Peaungkatan Hasil
Penjualan Jasa Kamar Pada Hotel Lembah HtjaupCiloto" Dflrimbbg oldi USMAN
ZAKARIA., MSt, Drs sebagai Pembimbing dan YETTY HUSNUL HAYATL, SE., MM
sebagai Co. Pembimbing.

Setiap penisabaan memiliki caia dan stiategi teisendiii ffaTam
pencapaiaan siiatu tujuan penisahaan Snatu perosabaan Ailmn maicqiai kebediasilani^
dalam memasaxkan basil produksiiQn behimlab ciikiq> haiQv Hengiti mfltiftraptmn
sq>eian^t alat pemasaian yang digunakan perusahaan. Untuk men^i^pni tignan dulam
pasar teisebut, maka produk dan barga menq)akan unsnr dari keenqnt baman pemasaian

Penerapan diskrimmasi baiga yang diterapkan oldi pemsabaan dengan
maiggunakan m^ode penetapan barga untuk menrngkarlfati volume
penjualan dan menyertahankan serta menqierluas pangsa pasamya serta menpeioleh
laba ya^ m^imum dan untuk mengimbangt persamgan buga jual dengan penisabaan
lain. Disan^ing itu penisahaan meningkatkan pelayananya dan melenglmpi feniKhm yang
behim ada setehimn^. Ini dilakukan penisahaan didasaikan pada beber^a faTftft*- yaitu
adanya peisaingan doigan perusahaan sejenk dhnana saat ini mengiakan pesaing utawa
bagi penisabaan adalah perusahaan sejenis yang bergerak dahm bidang jasa peifaotelaa
Adanya selera dan keinginan konsumen yang selahi bembab^ubah dan adaiQ«
kemundunduran dalam berkuigung ke hotel tersebut. Hotel Lembvah Hgau adalah
perusahaan nasioiial yang bergerak dalam bidang jasa, tentunya hams dapat
ma^erhitimgkan tin^t keuntungan dahm penerqian Higlmrnmapi hnrga tediadap
peningkatan penjualan jasa kamar.

Bagaimana diskriminasi barga yang dilakukan dan pengairuhiiya tediadap
peningkatan penjualan jasa kamar pada Hotel Lembah Hijau adalah dapat Hihihing
dengan menggunakan anaHsis r^esi beiganda dan analisis korelasi berganda, dimiitm
barga kamar waktu weekday's sebagai vaiiabek Xi dan waktu weekend's vaxiabel Xi
serta basil pequalan vaiiabel Y. Dari pediitingan secara statistika d^eroldi persamaan
regresi berganda Y= 1.851.720,132+1.89664-1.1928. Dari persamaan tersebut dapat
disinqiulkan bahwa nilai bi = 1.8966, hz = -1.1928 dan a= 1.851.720,132. Dalam urnHpfa
r^esi variabel tin^t keeratan hnbungan diturgnkan oleh koe&ien korelasi berganda
(r) yang mengukur keeratan hubungan variabel terikat dengan semua variabel bebas
secara bersama-sama, r sebesar 0.19 meqjauihi +1, tidak terd^at Imhiingan yang erat
antara diskriminasi harga dengan pmiogkatan basil penjualan jasa kamar. Kemudian dari
hal tersebut di up h^otesis t bitung = 0.39<tttbd = 2.7764 maka tingikat nyata (significant
leveQ 5% Hbditerimaberarti tidak ada penganih dari Xi dan Xa tediadap Y.
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BABl

PENDAHCLUAN

1.1. Latar belakang PeneHtian

Donia usaha dewasa ini mengalami petkemibangan yang cukop pesat.

(Hobalisasi perekonomian dimia dimana tidak ada lagi bates antar negara

dalam industri dan perdagangan menyebabkan perusdiaan naaonal dituntot

imtnk man^u bersaing men^dapi perasahaan lain yang mengkflBillriiii

prodok kdmtidian konsumen, baik yang dihaaUcan oldi perosahaan yang ada

didalam negai manpun produk yang dihagiHrati penisahaan negeri

yang menjual produknya didalam negeri

Perqaratan rnntlak yang hams dimililfi pemsahaan Halatn era

globalisara dengan kemajoan teknologi Idmsosnya dflndang Irnmnnilfatq

adalah kemajnan imtiik berkon^etisi dalam dua nnsur, yaitu karpa dan

kwalitas.

Harga suatu barang ateu jasa men^akan penoita bagi petmintean

pasamya dapat men^engaiolii posisi persaingan pemsahaan dan juga aVan

menq)enganihi market ̂are-nya.

Untuk menet^kan suatu kebijaksanaan tingkat harga, biasanya

pemsahaan melafcokan berbagai strategi untuk menguji pasamya, q)akah

menetima ateu moiolak produknya. Salah satu strategi adnlali Hftngati

ntenetq>kan harga yang betbeda untuk konsunten ateu pdanggan, diTrmal

dengan istilah "diskrhninasi harga''.



Dengan melakokan strategi disfcrunmasi haiga, diharqikaiL perosahaan

dapat menmgkatTfan hasil penjaalan prodok yang dipamirlrim^ lfaT»»m^ dangan

haiga yang baibeda d^at menibenkan nilai lebih pada konsumen sdiingga

konsumen akan merasa diantungkan. Tentunya hal tersebnt ridair

mengoibankan kwaHtas produk, malah kalau nmfigirfti fcwalitas

K^nasan konsomen akan menyebabkan kononnen loyal atau setia,

sdiingga akan terns menggnnakan produk torsebut dan perusahaan airan dq)at

memperoleh keuntungan dan lebih efisien, Sebagai diketahni bahwa usaha

mempertahankan konsumen lama yang loyal lebih murah Wayanya

dibandingkan dengan biaya untuk mendapatkan konsumen bam.

Konsumen yang telah loyal atau setia tidak memeilnkan biaya banyak.

Beibeda dengan konsumen bam yang biayanya lebih besar untuk

meiuperolehnya, seperti biaya promosL Jadi diskiiminasi harga

konsumen dapat memberikan kq>uasan konsumen sehingga penjualan

d^at meningkat pula.

Akibatnya perusahaan dapat men^eroleh laba yang mmgirf d^erhikan

untuk menjalankan operasinya serta dapat menjaga perusahaan untuk dapat

hidup terns secara kontinue begitupun dalam industri jasa, khususnya jasa

kamar sebuah hotel

Dewasa ini bisnis perhotelan semakin tumbuh dan bokembang di

Indonesia. Di beberapa daeiah jumlah tujuan (destinasi) pariwisata dan hotel

semakm bertambah. Sitnasi yang sama juga tanq>ak di kota>kota besar. Hotel

dan biaiis pelayanan jasa atau sejenisnnya semakin tumbuh subur.



Persoalaminya bagahoana dengan persaingan yang begjtn ketat me&gdola

Hotel bukan suatu objek parhvisata metainkaii menq>akan salab sata

sarana bidang kepariwisataan, maka dalam hal ini hotel peda mengadakan

kegiatan bersama dengan tonpat-teoqiat rekeasi, hiburan, agen pegalanan dan

lain-liiin.

Pada prin^mya hotel adalah salah sata bentuk perdagangan jasa.

Sebagai industri jasa setiq) pengusaha hotel akan memberikan pelayanan

yang makshnal ba^ para tamnnya. Dengan kata lain kekoatan usdia ini

bagaimana para pelaka usaha menawarkan jasa yang teibaik kqiada para

tamnnya.

Hotel Lembah I^au termasuk salah sata perusahaan jasa yang

mmet^kan diskrmwnaffl harga benq)a penganekaragaman vaiiaa harga yang

beibeda sata sama lain. Hotel Lembah Hgaa meneti^kan strategi dislcriiniimfii

harga karena untnk meningkatkan laba perasahaan dan menglhadapi adanya

persaingan. Jasa yang ditawarkan sesaai dengan pifihan konsomen yang sadah

ditetapkan oldi pihak perasahaan.

Hotd Lembah H^aa adalah menq)akan salah sata perusahaan swasta

nadonal yang berbmitak perseroan teibatas (PT) yang menydenggarakan

bidang usaha jasa hotel dan restaurant dibangun pada tahun 1984, Hotd

Lembah IQau menyediakan 149 kamar, 2 ruang adang dengan kapaatas max

100 orang, 2 ruang adang kapasitas masing-nmsing max 25 orang, restaurant

dengan kapasitas 200 orang. Hotel Lembah Hgau berletak di Cdoto, Puncak

Jawa Barat Indoneaa.



Hotel Lembah ffijau merupakan peusahann jasa yang bergerak

menyewakan kamar, bungalow, dan ruang adang. Hotel lembah Hijau

menawarkan kamar dengan beibagai jenls salah satunya kamaT dengan harga

standar.

Hotel Lembah Ehjau menawarkan jasa sewa hotehya dalam dua

perbedaan yaitu pada saat weekend's yaku hari sabtu, minggu dan weekday's

hari senin sanq}ai dengan harijumat. Adaptm penetapan harga sebagai berikut

Wnifiu

Weekday's

Weekend's

Tabell

Penetapan Harga Kamar Standar

Harga Kamar Standar

12004

275.000

330.000

300.000

350.000

)alam Rnpiah)

375.000

400.000

Dengan mellhat banyaknya persaingan yang dihadapi perusahaan dalam

maijalankan usahanya, maka penulis merasa tertaiik untuk mftngnimKa^^ nlang

tentang diskriminasi harga yang dherapakan oleh perusahaan untuk Tnennilfati

tingkat hasil penjualan.



TabelZ

Ringkasan Data Penjnalan Kamar

Hotel lembah Hijau Periode 2004-2006

)alamRnpiah)

Weekd^s

Weekend's

Weekday's

Weekend's

Weekd^B

Weekend's

172,102,000

208.244.000

176.648.000

102.720.000

204.575.000

247.535.000

1.111.825.000

Somber : Laporan Keuangan Hotel Lembab Hijau Tahon 2004-2006

Deagan men^erhatikan pennasalahan dan latar belakang diatas, maka

penulis tertarik untuk mencoba membahas mengenai diskniminasi harga yang

dapat menunjang kegiatan pemsabaan melalui suatu penelitian dnlntn maknlflb

skr^a yang be^dul "PENGARUH DISKRIMINASI HARGA

TERHADAP PENINGKATAN HASH PENJUALAN JASA KAMAR

PADA HOTEL LEMBAH HUAU CHOTO-CIANJUR"

1.2. Pemmosan dan Identifikasi Masalah

Mengingat terlahi luasnya pembahasan mengenai maMlnli penetapan

harga, maka masalah dalam skiipsi ini akan dibatasi pada pembahasan

diskriminasi harga jualjasa.

Berdasarkan latar belakang penelitian yang telah Hinratlrfln^ mflVg

pentiHs dapat mengidentifikasi pennasalahan sebagai berikut;

1) Bagaimana pelaksanaan Diskriminasi Harga pada Hotel Lembah Hgau ?

2) Seberapa besar peningkatan penjualan jasa kamnr pada Hotel Lembah

ffijau ?



3) Bagaimana penganih Diskrimmasi Harga tediadap peningkataii peiyiialan

jasa kamar pada Hotel Lembah Hijau ?

1.3. Maksad dan Tajaan Penelitian

13.1. Maksad Penelitian

Maksad dan peaelitian ini adalah ontok memperoldi data dan

infomiasi daii penisahaan mengenai hal-hal yang bedmbungan dengan

masalah yang akan dibahas sebagai baban masukan dalam penyusunan

makalah dcr^si ini dq)at men^asQkan sesaatn injfonnad yang penting

ba^ penisahaan dalam poierapan ̂ em dukriminasi haxga.

13.2. Tnjnan Penditian

1) Untuk Mengetahui pelaksanaan Diskiiminaa Harga yang

dPakokan oleh Hotel Lemhah Hqan

2) Untuk Mengetahui peningkatan penjualan jasa kumar pada Hotel

Lembah Hgau.

3) Untuk mengetahui penganih Diskiiminasi Harga tediad^

penin^tan penjualan jasa kamar pada Hotel Lemhah IQau.

1.4. Kegunaan Penelitian

Dari hasil Penelitian mengenai Tengarah IMskriminasi

Harga Terhadap Peningktan Hasil Penjualan Jasa Kamar Pada

Hotel Lembah ffijau'', maka daii itu penufis betharap dapat

memberikan suatu mamftat dan gambaran yang jdas mengan^i

hubungan antara teori dan kondisi yang sebenaranya beikaitan Hangnti



1. Kegunaan Teoiids

Bagi penulis, akan menambah pengetahuan dan pemahaman

sekafigns pengembangan teori dari ilimi pengetahuan yang d^eroleh

pada saat dudok dibangkn kniiah pada Idmsuaiya mengenai bidang

pemasaran.

2. Kegunaan Praktis Bagi perusahaan, dihaiapkan d^at membeii

masukan atau ide pemikiran dan perthnbangan pada peiusahaan

seita saran-saran 3rang bennan^aat bagi peningkatan basil penjualan
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1.5. Kerangkfl Pemikiran dan Paradigma Penilitian

1.5.1. Kerangka PemOdran

Seiring dengan kemajoan dunia usaha dan peikembangan

zaman yang tems bergerak cq)at, kebntnhan masyaiakat dari tahun ke

tahun semaldn meningkat dan tidak teibatas. Kebntnhan konsnmen

akan produk atau sektor jasa yang beraneka ragam membnat prodnsen

benisaha mengarahkan kegiatan usahannya untuk men^asnkim

sesuatu yang dapat memberikan nilai dan kepuasan lebih pada

konsnmen.

'Pemasaran adalah sebagai proses so^ dan manajeiial

dhnana individn dan kelon^ok men^eroleh apa yang nie«'eka

bnttthkan dan inginkan melahii penc^taan dan pertnkaran prodnk serta

nilai dengan pihak lain". (Kotler & Armstrong, 2003,7)

" Marketimg is a socicd and managerted process by which

individuak and groiqa obtain what they need cmd want though

creating , offering, and exchan^g products of value with

other."(PhilipKotler, 2000, 9)

Kemudian Diskiiminan fibrga mennrut Domnnick Salvatore

yang yang dialih bahaskan oleh Natalia Santoso,m Emil SaHm dan

Anis.

Cherid (188. 2001) Yaitu:

Diskriminasi Harga adalah penentuan hatga yang betbeda-beda pada

knantkas yang berbeda-beda dari sebuah prodnk, pada waktu yang



beibeda-beda kdon^ok pelanggan yang berbeda/pasar yang beibeda-

beda tetq>i bukan berdasaikan peibedaan biaya.

Pengertian dikiiminaa barga memunt Philp KoUer (2000,

473) "Price discrimination is occurs \^eii acon^any sells a product or

service at two or more prices that do not reflect at proportional

diffeendence in costs"

Uraian tersebut mengandung arti bahwa diiatmnifnaBi barga

tegadi jika pemsahaan menjual soatu produk atau jasa pada dua haiga

atau]

1) Penetq)an harga yang berdasarkan segmien pelanggan (customer-
segment pricing : kelompk pelanggan yang beibeda akan
dikenakan harga yang beibeda untok produk atau jasa yang sama.

2) Penet^an harga bedasarkan bentnk produk (product-farm
prtncin^ : verri produk yang beibeda dilcenakon harga yang
berbeda tetapi tidak proporaonal dengan biayanya.

3) Penetapan harga berdasarkan citra (image pricing : beberapa
pemsahaan menetapkan harga yang beibeda untnk produk yang
sama berdasarkan perbedaan dtra.

4) Penetapan harga berdasarkan lokasi location pricing : produk
yang sama dikenakan harga yang beibeda bahkan walaiqmn tna^
tawaran untuk tiap lokasi yang aama.

5) Pmetapan harga bedasarkan waktu (time pricing : harga
disebabkan menurut, nrnstm^ hari, atau jam

6) Penet^an harga bedasarkan haal (yield pricing ; yang sering
digunakan oleh hotel dan pemsahaan peneibangan untuk

(Kotle, 2000, 539)

Age diskriminasi dapat beihasil d^ehikan adaiqra beberapa

kondisiyaitu:

1) Pase hams d^at disegmentasikan dan segmen-segnmn tersebut
hams menunjukan peibedaaan intensitas permintaan.

2) Anggote dari segmen harga yang lebih rendah tidak d^at menjual
kembali produk tesebut kq)ada segmen hega yang lebih tinggL

3) Pesaing tidak dapat menjual dengan hega yang lebih rendah.
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4) Biaya segmeiitaa dan pengawasan atnian pasar tidak mdebihi

5) Praktek tersebut tidak boleh menhnbnlkan ketidaksenangan dan
niat buiuk pelanggan.

6) Bentokdikrimmaaharga tidak boleihmelanggarhukum.

Oleh karena itu perosabaan haras dapat mdakukan

dikriminasi harga dapat mendapatkan keuntongan dan keunggolan

jasanya melatui penetapan harga dalam beibagai jenis harga yang

dkawarkan. Dalam proses penetapan harga ada beber^a fiktor yang

biasanya men^engaruhi keputusan aUiir. Faktor-fiktor kimd yang

perhi d^eihatikan manajemen adalah;

1) Permintaan produk
2) Target bagiansaham pasar
3) Reakapesaing
4) Penggunaanstrate^penetq)an pasar
5) Bagianlabadadbauranponasaran
6) Biaya imtuk memproduksi atau menibefi produk

Menurut Basa Swastha (1996, 347) Menyatakan bahwa

'Ibrga adalah jtunlah uang (ditambah beber^a barang kalan

mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombmiiiB

Harga barang atau jasa merapakan penentu ba^ permintaan

pasarnya. Harga dapat menq)engan]hi posia persaingan perusahaan.

Bagi perusahaan harga akan membeiikan basil dengan nmncqrtakan

sejumlah pendapatan dan keontungan persahaan, harga suatu barang

juga dapat menqiengarahi program pemasaran perusahaan.

Sepeiti hafaiya barang dan jasa harga adalah srauatu yang

ditawarkan perusahaan k^ada para konsnmen. Bila konniinen d^at

menerima tawaran tersebut penjualan akan beqalan, sedangkan bila
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konsamen tidak menerima, iwaVn penjualan «1r<m terancam macet. Oleih

kamia ha harga menq>akan sesaata yang dhawarkan, wialfn para

peagasaha haras pintaT-pintar menyakiiikaii konsamen agar dhenma

oleh konsamen.

Menurat Kotler (2000, 428) menjdadun definia

**PeIayanan^asa adalah saatn peihaatan dtmana seseoiang atau

kdonQ)ok menawarkan pada kelonq)ok/orang lain yang pada dasainya

tidak beiwttjad dan produksinya berkahan atau tidak bericaitan dengan

fisikproduk"

Menurat Kotler & Annstrong (337, 2003) mendefiniakan jasa

" Jasa adalah bentuk produk yang terdiii dan alcrifitag^ mamfiiaf atau

kq)uasan yang didasarkan tidak beiwi^d dan tidak mengbasillfafi

peipindahan kepemilikan"

Dan batasan tersebut diatas d^at diTcatakan bahwa jasa

pdayanan adalah usaha atau kegiatan yang dilalmlfati untok

menghasflkan sesuatu yang tidak berwujud, tiamnn d^at dinilnngfi^

kduaian dan usaha ini tidak dapat dilibat dan dhaba.

Untuk men^erkuat kenyataan tersebut, Kotler (2002, 488-

492) menyatakan bahwa jasa yang diboikan kepada Inwuaimtm

mengandnng karakteristik;

1) Intmgibillity
Tidak

sqierti tidak dapat dOihat, diraba, didengar, atau didnm sdiebm
jasahudibeH
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2) /mepora (tidak dapat d^isahkan)
Umunmya jasa dihasilkan dan dikonsomd secara bersamaan. Hdak
sqieiti barang yang d^roduka, diaiiqpan, dalam persediaan,
didistribusikan melewati beibagai penjual, dan kenmdian bam
dikonsumsL

3) Variabillity (^ecvmsifS)
Karena teigantung pada ̂ pa yang menyediakan serta kapan dan
dimana jasa itu dibeiikan, jasa sangat betvariasi

4) Perf/uz&i//i(v (mndab lenyiQ))
Jasa tidak bisa dishnpan. S^at jasa itu mudah lenyap tidak menjadi
masalah jika pennintaan tetap.

Sedangkan menuiut Fandy Ij^ono (1996, 15-18) terdi^at

enqiat kaiakteristik jasa yang d^at membedakan dengan baiang yaitu:

1) /7i/iang/3/e (tidak berwujud)
Suatu jasa menq)unyai si&t tidak betwnjud, tidak dapat dirasakan
dan dinikmati sebekm dibefi oldi konsumen.

2) (tidak dapat d^isabkan)
Pada umunmya jasa yang d9roduka(dihaa]kan) dan dirasakan
pada ivaktu bersamaan dan t^abilan dikehendaki oldi seseoiang
untuk disersabkan kepada pihak laimQra, maka dia akan tet^
meipakan bagjan daii jasa tersebut.

3) Veaiabilty
Jasa senantiasa mraigalami perubaban, tergantung dan a^a
penyedia jasa, penerima jasa dan kondia dimana jasa tersebut
dibetikan.

4) Perishability (tidak tahan lama)
Daya taban suatu jasa teigantung atuaa yang di<^>takan oldi
beAagai&ktor.

KoUer (2001, 499-500) mengungkapkan Bma detenninan

kuafitas jasa yang dapat diiinci, kelimanya dimjikati secara berumtan

1) (keandalan)
Kemanqiuan untuk melaksanakan jasa yang HiMjikan teipercaya
danakurat.

2) Rerpomivenees (daya tanggap)
ICemauan menobantu pelmggan dan memberikan jasa 4«ngan
cq)at.

3) (kepastian)
Pengetabuan dm kesopanan kaiyawan seita kemanqraan tner^lrs
untuk menimbulkan kepercayaan dan keyakfaian.



4) Emphaty
Syarat untuk peduli, memberikan perfiatian pribadi bagi pelanggan.

5) Tangible (berwujud)
Peoan^ilan fasilitas fisik, peralatan, personil, <fgti mateii
konnmikasi.

Dari kelima penentu pelayanan diatas, dapat HtlfntaVan babwa

kepuasan konsumen merupakan peibandingan antara yang diharapkan

konsumen/pelanggan dengan apa yang ditawarkan oleh perusahaan

penyediajasa.

'TCepuasan konsumen atas suata produk tergantung kinega

produk dengan harapan konsumen. Mca kineqa suatu produk yang

telah dibeli dibawah harapan konsumen tentunya merasa tidak puas".

(Menurut Cecep Hidsayat, 1998, 9)

Perusahaan berhasil meninkatkan kepuasan konsumen dengan

jasa yang ditawarkan maka dari itu man^m menc^takan pasaran bam

untuk perusahaannya. Perusahaan jasa perhi mengembangkan strategi-

strategi yang efektif untuk memuHhkan jasa sehingga mereka

nienq>ertahankan kehendak balk yang sangat penting bagi keberiiasilan

jan^ panjang suatu pemsahaan.

(Cristopher H & Lauren K, 1999, 159)

1.5.2. Paradigma Penelitian Gambar 1

l)Mvriiniiin«i

■  Sub Variabel

1. Wafctu

2. Tarif

Hasil Penjualan
Hfltflm (1^)
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1.6. ̂lotesis Penditian

Berdasarkan landasan teorids diatas malca poiulis dapat tnangftmnlrftn

lupoteas sebagaiberikut:

1) Babwa pdaksanaan Diskriminasi Harga pada Hotel Lonbah Hgau Mngat

baik dan inovatif

2) Adanya peningkatan penjualan pada Hotel Lembah Hgau.

3) Penetq)an pelaksanaan Diskrimmaa Harga teriiadap Penjualan jasa ifamar

pada hotel Lembah I^au signifikflii
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BABn

TINJAUAN PUSTAKA

2.1. Pengeardan Pemasaran dan Manajemen Penusaran

2.1.1. Pengertian Pemasaran

Sebehim membahas pengeitian manajemen pemasaran, perfn

tedebih dahubi diniaikan pengeitian pemasaran, karena pengertian

pemasaran tidak terlqias dari pengeitian manajemmi pemasaran.

"Pemasaran adalah sebagai proses sosial dan manajerial Him«wia

individira dan kelompok memperoldi apa yang mereka butuhkan dan

ingmkan melahii pendptaandanpeitakaranprodukseitanilaidengan

pihaklain". (Kotler&Asmstrong, 2003,7)

Menomt Kotler phil^ (2000, 9) mendefiniakan Pemasaran gAagflj

berikut:

Pemasaran adalah proses sosial yang didalamnya individu
kelonq)ok mendapatkan tqia yang merdca butuhkan dan tngtnVftii
dengan menc^takan, menawarkan dan secaia bebas
menq)ertnkarkan produk yang bemilai dengan pihak lam

Marketing is social and managerial process by which individuals

and gyovps obtain what they need and want though creating,

offering and exchanging products of value with other. (Philip

Kotler, 2000,9)

Berdasarkan pendapat yang dikemukan para ahli diatas, penulis

dapat menyimpuTkan bahwa pemasaran menqiakan kegiatan yang

bertujuan untuk mengarahkan atas barang dan jasa dari produsen ke
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konsumen melahii perencanaan, menetakan harga dan promosi serta

distribusL

2.1.2. Pengertian Manajemen Pemasaran

Manajemen pemasaran sangat dibutuhkan oleh peiusahaan

disebabkan manajemen sangat beiperan Halum pembuatan konsep

pemasaran, dan ini beipengaiuh tediadap k^eriiasilan kegiatan

pemasaran memiliki penman yang sangat penting, bal ini

didalam kegiatan pemasaran penisahaan tidak hai^ ditantnt mitnk

menyediakan dan menyampaikan barang dan jasa. Lebih lanjut,

penulis akan mengut^ pendapat para abli mengenai pengertian

manajemen pemasaran.

Mraajemen Pemasaran adalah proses perencanaan dan pdaksanaan
pemikiran, pmetq)an harga, promosi, serta penyahiran
barang, dan jasa untuk mmn^takan pertnkaran yang
sasaran-sasaran indhida dan oganisa^ KoUer, 2004,9)

Menurut Kotler I%ilg) (2002, 50), definisi Manajemen Pemasaran

adalah sebagai beiikut:

"Marketing Managemment is the proces of planning and executing
ther concepUan, pricing promotion and disMbution of ideas
gpods, service and ideas to create exchange that statisfy individual
customer and orgardzatiorud objecttvies".

Manajemen P^saran iaiah kegiatan menganafisa,
merencanakan, men^n^lementasi, dan mengawad segala k^iatan
(program) guna mentperoldi tingto pertnkaran yang mengmrtnnglfati
dengan pembefi sasaran dalam ran^ mencmai tmuan organisasL
(Buchaii Ahna, 130,2005)

Dari beberapa pengertian diatas, maka dapat di tank snatn

kesin^ulan bahtva Manajemen Pemasaran menipakan snatn proses

perencanaan, pelaksanaan dan pengawasan program-program
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pemasaran untuk membentuk dan membangun pertukaran

kdonqpok sasaran agar dapat mencapai tujuan oiganisasi (penisahaan).

2.2. Fongsi Pemasaran, Tujuan Pemasaran dan Konsep Pemasaran

2.2.1. Fongsi Pemasaran

Dalam mencapai tujuan penisahaan sangat menibutohkan peran

pemasaran, karena pemasaran men^uiQwi fimgsi-itmga yang dapat

membantu mewujudkan barman perusahaan.

Fungsi-fbngsi pemasaran yang terlihat dflTam proses pemasaran

sebeuamya cukup banyak. Akan teti^i secara gaiis besamya fimgri

pemasaran dqiat didefinisikan, antara lain sebagaiberikut:

Fimga-fimgsi pemasaran menurut Banibang Tii CalQrono (1996,

27:28), adalah sebagaiberikut;

1. Merchbandistng: Perencanaan yang berkenan dengan memflaMTiran
barang atau jasa yang tqiat, pada tempat, waktu yang tepat dalum
jumlah yang tqpat dan dengan barga yang tepat (definia dari
American Marketing Association).

2. Beefing : Membefi dalam arti yang akti^ sikonsumen misalnya
tidak menunggu san^ai barang itu disodorkan atau ditawarkan
padanya.

3. Selling, sdiabknya bersi&t dmamis, apalagi yang Jmamnlrfln
'personal sellling", karena ia hams menyakinkan orang ™tiTk
membell

4. Transportation, atau juga disebut trafic management adalah
perencanaan, seleksi dan pengarahan semua alat pengankutan yang

5. Stm-age, berarti menyinqian barang-barang selama waktu antara ia
dibasilkan dan dguaL

6. Standarttization and Grading, yaitu penetapan batas-batas
dementer benqia perindan yang haras d^enuhi oldi barang-
barang buatan pabrik, atau kelas-kelas, kedalam mann barang-
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7. Ftnancingy deagan maiket financing ini kita malrBniiVafi fimgci
mencaii dan menguius modal uang dan fcredit yang berlangsnng
bersangkutan dengan transakai-transaksi dalam mengafinQV ams
barangdanjasadariprodusen sampaikepemakai

8. Comunication dalam fimgd dapat kita masukan segala-segalamra
ymig dapat menqierlancar faabnngan didalam soatn organisaa dan
hubnngan kehiar sepeiti imfijimation dari research, advertifflnB dan
pubKdty.

9. Risk Bearing atau disebut juga Risk management adalah can
fimgsi bagaimana mengurangi atan mengelakkan rugi karena
msaknya barang, hilangnya barang atau tunmya harga.

Sedangkan menurut Kotler (2001, 23), Mendefinisikan fimgsi
p^saran adalah "Mendptakan, menyenhkan dan mengknnmmanrat^
nfia^^ggm kq>ada pasar sasaran agar perusahaan menjadi lebih
eiektii dibandingkan para pesaingnya".

Fungffl-fimga Pemasaran menurut Mc Crathy and Perreault (1995,

31) dapat digolongkan sebagaibenkut:

1. Fimgsi Pertukaran (E»diange)

a.

Pemhelian adalah Proses atau ke^tan yang mendorong untuk
mencapai penjuaL Kegjatan ini menqiakn kegiatan timhai imnv
dari pada sdling. Oleh karena itu perhi dimengerti proses atau
kegiatan apa yang mengakibatkan atau moidorong untuk
melakiiknTi

b.

Penjualan adalah refleksi dari pada biQmg yang menpakan
la™ pembelm Buyiug tidak akan tegadi tanpa sehing atanpun
sebahkny^ didalam buying dan seHing itu tegadi eaW
mendekati, melakukan tawar-menawar, benmding, manbentuk

2. Fungsi Penyediaan Fisik

a. Tranq)ortasi (tranportation)
Tran^ortasi adalah kegiatan atau proses pemindahan barang dari
suatu tenant ke tenqiat lai Proses ini menc^takan kagmiaan
tenqia, dalam kegiatan dan proses pemindahan ini dipersonalkan
bagaunana caranya ̂ akah menggnnakan mobil, truk, kereta mi,
kapal api, kapal laut, kapal udan atau oldi orang maupun hewan.
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bagaunanft cara>cara menmat, meniboiigkaniya, tUttimglgn^nya
atau tidak dan sebagainya.

b. Fimgsi Penyinq)anan (storage)
Penym^ana adalah melakidEan baiang sejak selesai d^ioduksi
san^ai saat d^akai dimasa yang akan datang. Perdagangan
menc^takan kegunaan waktu dan tempat tegadi dimanapim juga
sepanjang anis antara konsumen dan produsen, jadi d^at
dilakiikan oldi produsen, perantara, konsumen itu sendiri.

3. Fungsi FasDitas

a. Standardisaa (stabdaization)
Standardisasi adalah q)abih barang-barang atau jasa beipindah
tenq>at, beipindah waktu atau beipindah pembeh, Hasfliiya
d^erhikan ketentuanketentuan teitentu. Standardisaa melqrati
standar produk untuk menetukan standar yang telah ditentukan
(sorting), pelaksanaan dan pada inspection dan sorting sekaligus
dise^ garding. Arti penting stndardisasi adalah oleh adaiqa
penjulan-penjualan yang dilakiikan dengan infection, sanqile
atau cukup membeiikan gambaran atau uraian saja.

b. Pennodalan (I%ancing)
Menyedikan dana tunai dan kredit yang d^erhikan untuk
meiuproduksi, mengankut, menyinpan, meiipromosikan,
menjual dan membdi produk.

c. Pemikulan Resiko (ItM Taking)
Metgrangknt pemikulan ketidalqiastian yang menqiakan hagiaw
dan proses pemasaran, snatu perusahaan tidak petnah d^at
memastikan bahwa peknggan akan membeli produknya. Produk
juga

d. lofiiniiasi Pasar (Market Infoimation)
Md^uti pengunpulan analisis dan penyebaran semua infiitnnci
yang dibutuhkan untuk merencanakan, melnlfflatmlram jan
mengendalikan kegiatan pemasaran baik d^asar dnmaffrik
maupun d^asar mancanegara.

2.2.2. Tiguan Pemasaran

Mengadakan kesdmbangan antar negara atau daerah anKng

mengdakan perdagangan antara daerah suiphis dengan negara atau daerah

minus. (Buchari Ahna, 14-15,2005)
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Buchari Alma (2002, 135) menjelaskan dua elemen penting dalam tujuan

pemasaran, yaitu:

a) Untuk mencari keamibangan pasar antara buyer's dan sefler's

market, mendistribusikan barang dan jasa dari daerak suiplns

kedaerah minim, daii produksi ke konsumen, dari pemiTtlr

barang dan jasa ke calon konsumen.

b) Tujuan pemasaran yang utama adalah membeii kepuasan

kepada konsumen. Tujuan pemasaran bukan komersial atau

mencari]

2.2.3. Konsep Pemasaran

Konsq) Pemasaran adalah sebnah felaaftli bisnis yang menyatakan

bahwa kebutuhan konsumen mempakan syarat ekonomi dan sorial bag!

kelangsungan hidup pemsahaan

Konsep Pemasaran beipedoman pada t^cqtainya tujuan

pemsahaan yang tentukan oldi tetpenuhinya kebutuhan dan kfttngman

pasar sasaran dan terc^tanya kepuasan yang HiinginTran lebih e&ktif

dan efisien darpada yang dilaknkan oleh pesamg.(Titik & Mahmud, 10,

2005)

Menurat Basu Swastha dan Invan (1997, 7) Hftfitiisi Konsep

Pemasaran adalah sebagai berikut:

'Konsep Pemasaran adalah sebuah fainnfai* bisnis yang

menyatakan bahwa pemuasan kebutuhan konsumen menpakan syarat

ekonomi san soaal bagi kelangsungan hidiq> pemsahaan".

Menumt Kotler Phi^p dan Geiy Armstrong (1997, 17),
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The Marketing Management philosofy that holds that achieving
organizational goods dq)ends on d^ennining that needs and wants
of tmget makets and deleviiing the desired statisficatin more
effectively and effnuently that conq)etitiors do.

Premis yang mendasari konsep pemasaran ini iatah ;

konsumen selahi memilih barang yang dapat memuaskan needs

dan want'snya.

Tugas organisasi lalah meneliti dan menetapkan segmentasi dan

memilih pasar serta mengembangkan program pemasran yang

efektif

(BuchariAlma, 14-15,2005)

23, Pengertiaii Baaran Pemasaran dan IJnsnr-Unsnmya

Dalam manajemen pemasaran dikenal istOah marketing mix atau bauran

pemasaran. Beberqia definisi bauran pemasaran yang dilfetmikalnm oleh

beberapa ahli

Ph% kotler 92004, 18) menjelaskan mengenai bauran pemasaran yaitu

'Bauran Pemasaran (Marketing Mix) adalah seperangkat alat pemasaran yang

digunakan penisahaan untuk tenis-menerus mencapai tujuan pemasaran.

Menunit Indiiyo Gitosudanno (2000, 110) bauran pemasaran yaitu

Bauran Pemasaran adalah alat yang dqiat d^eigunakan oleh pengusaha

untuk menqienganihi konsumennya."

Berdasarkan detinisi diatas dapat disinqiulkan bahwa bauran pemasaran

adalah seperangkat alat pemasaran yang digunakan oleh pemsahaan untuk

dapat mencapai tujuan pemasaran dalam rangka mend^takan kebutuhan

konsumen.
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2^.1. Prodnk

Dalam menawarkan sutu prodnk, pemasar haras seoantiasa

menq)CThatikan konsep-konsq) dasar prodnk yaitu:

hdanfiat utaina (Cora Benefit)^ yaitn nian&at atau jasa yang
sesonggnhnya dibeli dan dmikmati Irnngiimftn

-  Prodnk Geneiik {Generic Produc\ yaitn beraiti bentnk atan wi^d
asli daii prodnk tersebut.

-  Prodnk yang dibarapkan {E^qtected Product), yaitu seperangkat
atribut atan persyaratan tertentn yang dibanq)kan oldi seorang
pelanggan ketika ia membeli snatn prodnk.

Prodnk Tambaban, yaitu tambaban atau jasa dari produk tersebut
yang meinbedakannya dengan produk-prodnk yang ditawarkan

-  Prodnk Potensial {Potensial Product), yaitn semna tambaban

pemflikan yang mnngkin <%eroleb dari prodnk tersebut ttimncn

datang.

Dalam pemasaran kepuasan d^ennbi dengan cara menciptflkfln dan

meiupertnkarkan produk dan nilai di antara pibak-pibak yang terlibat.

Jadi, prodnk bams ada agar peitnkaran tegadi

2^.1.1. Pengertian Prodnk

Produk adalab banran pemasaran yang paling penting atan

mendasar, penawaran beiwujud pasar kepada konsumen yang

mencaktq) kuahtas, rancangan, bentnk, merek,

pelayanan, sesndab penjualan pasar yang diterima oleh pembeli

onsnmen.
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Indrio gitosudaimo (2000, 177) mendefiniakan bahwa

'Produk adalab sesaatu yang d^at d^ergimakan untuk

memenulii kebutuhan mimiifita atau oiganisaa**

Menunit Bilson Smiamora (2001, 189) mendefiniirilfgn

Produk sebagai berikut:

pasar untuk d^ediatikan, dibeli, d^unakan atniipiin
dikonsomsi yang dapat memnaskan kebutuhan atau
kemauan.

Sedangkan menunit Fhll^ kotler dan Oeiy Aimstrong

(2003,337) mendefinisikan produk sebagai berikut:

Produk adalah semua yang d^at ditawaikan kq)ada pasar
untuk d^erhatikan, dimlHIn, digunakan, atau dnfflngnmiei
yang dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan
pemakaiannya.

Berdasarkan definisi diatas, tiu»k« di^at dismipnlalcan

bahwa produk adalah segala sesuatu yang bersifit konplek baik

b^pa keamanan, wama atau harga yang merupakan basil dan

suatu proses, berupa barang dan jasa yang ditawarkan kqiada

konsumen mendapatkan peifaatian, dimililri geita digimakan

agar dapat diterima oleh konaimen sebagai alat pmnuas

23.1.2. Pengertian Pengembangan Piroduk

Sesuatu perusahaan dituntut untuk sdahi berusaha

meningkatkan mutu daii barang atau jasa-jasanya sehingga

menambah kepuasan dari konsumen. Untuk itu diperbiVfln iq)a^

untuk nKnyertahankan. Programrprogram untuk peningkatan
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mntu atau kv^nlhas yang dikenal dengan product developmeat atau

pengembangan produk

Menxmit Fred David (2004, 48) tnendefinigilfim

peagembangan produk sebagai berikut "Pengembangan Produk

adalah strategi yang mencaii peningkatan penjualan Hengan

men^eibaiki atau memodifikasi produk atau jasa yang «ai4aTi

ada."

Sedangkan menurut AK^iIIiam I Stanton H, dan Djasalim

Saladin, (2001,48) pengembangan produk aitalali:

Pengembangan produk mempakan tabap perekayasaan
secara fisik dari produk, dan dibentuk prototype IceimiHiati
dilakukan pengnjian konaimen, baik melabii labotarhim

23.13. Pmagertian Bauran Produk

Menurut Fhil^ koder (2003, 453) babwa Hefinid bauran

produk adal^ **Bauran Produk adalab Inimpnlan dari sennia

produk dan unit produk yang dhawarkan penjual tmtentu kepada

pembelL"

Sedangakan menurut J. Stanton yang Htattii

bahaskan oleh Yohanes Lamaito (1993, 244) definia bauran

produk adalah "Bauran Produk adalah dafiar lengkap daii sebiruh

produk yang ditawarkan untuk dijual oleh penisahaan."

Selanjutnya menurut Fhil^ kotler yang Hinlih bahaskan

oleh anhvati Hermawan (1995,511) adalah sebagai berikut:

" Bauran Produk adalah (vaiiaa produk) nmupakan set produk

dan unit produk yang ditawarkan penjual bagi pembeli**.
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Dari definisi diatas maka penuSa men^m^ukan bahwa

Bauran Produk adalah kmupiilaii clemen^elenieii produk ywg

akan ditawarkan oleh produsoi kepada konsumen dalani suatu

peiusahaan.

2^.1.4. Tingkatan Produk

MaMiiut Philip Kotler (2000, 449) membahas tesitang

tingkatan produk.

1. Man&at Inti (core henefit\ yaitu jasa atau inntifim* dasar yang

2. Produk Dasar (basic product\ yaitu soatu keadaan dimntia
pemaar hams mengubah man&at inti menjadi produk dasar.

3. Produk ^ yang Diharapkan (eo^ected product)^ yaitu
serangkaian atril^ dan kondisi yang biasanya diharapkan oleh

4. Produk yang Dhinglcatkan (augmented product)^ yaitu
pemaw meoyi^akan prodi^ yang dapat tnftiti«>n«ii{
kemginan pelanggan dan lianq)an mereka.

5. Produk Potensial (pontencialproduct)^ yaitu Tnencfllmp semua
peningkatan dan transformaa yang pada akhimya alfan
dialami produk dimasa dq)an.

2.3.1.5. Hirarld Produk

Menurut Philip kotler (2002, 450) pada dasamya setiap

produk secara hirarld bediubungan dengan produk tertentu lainnya

adalah sebagai berikut:

1. Kelon^ok kebutuhan (^eedFamity)^ kelompok kebutuhan inti
yang nantinya akan membentuk kdonopok produk.
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2. kelompok produk {Product Family), sehuuh kelas produk
yang dq>at m^nuaskan sesaatu kebmuhan inti deagan tingkat
efektifitas yang kurang lebih memMriiii

3. Kni Produk {Product Line), sekimipulaii produk HiHuiimi kedas
produk 3wig berirabungan erat karena fimgsiiiya yang MTna
atau kar^ dgual pada kelompok konsumen yang Mtna atau
karena d^asarkan mdabii saluran distribusi yang ggma atau
karena harganya berada italam aTfaln yang sama.

4. Jenis produk {Product Type), sekdon^ok Hala«n M produk
yang sama-sama memlKfci sejumlali kemnnglkinan bentuk
produk.

5. Merek {Brand), nama yang dapat dnnihnnglran atau
diasoaarikan untuk mengenal sumber atau ciii barang atau hal
tersebut

2^.1.6. Klasifikasi Produk

Menurut mip Kotler (2002, 451) produk dapat

1.

Produk dapat diklasifikaa ke dalam tiga kelon^ok menurut
daya tahan dan "wnjudnya.

a. Barang yang tidak tahan lama {nondurable goods). Barang
yuig tidak tahan lama adalki barang berwujud yang
biasanya dikonsuma dalam satu atau beberapa kali
penggunaan.

Contohnya: Bir atau sabun. Karena barang-barang itu cq)at
terkonsuma dan seiing dibeH Strat^ yang tqpat mtnlali
menyediakannya dibeibagai lokasi, mengenakan maijin
yang kecil dan nmmasang iklan besar-besaran gimii
memancing orang untuk nrancoba serta memhiingiiti

b. Barang tahan lama {durahh goods). Barang taban l«ma
adalah barang berwujud yang biasanya dapat Higmialrat.
berl^-kali Contohnj^ : mel^uti lemaii es, peralatan
mean dan pakaian. Produk tahan lama biasannya
mei^lukan penjualan dan peJayanan yang lebih pribadi,
ma^ lebih tinggi dan memerhikan lebih banyak garansi
danpenjual
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c. jasa {service). Jasa bereifiit tidak beiwujud, tidak dapat
d^asahkan dan nmdah habis. Akibatnya, jasa biasanya
memeriukan lebih banyak pengendalian nmtu, kredibilitas
pemasok dan keman^uan penyesuaian. Contonya :

t  - . oaraa.

2. Produk Konsomen

Produk yang dibeli oldi konsumen aHiir untuk Irnfuanwici
pribadi, pemasar biasanya mengldaafikaakan ld>ih jauh
berdasarkan pada cara konsumen membelinya. Produk
konsumen mencakup;

a. Produk sdiaii-haii

Moi^akan produk dan jasa konsomen yang biasanya seiing
dibeli konsumen, seketika baiga sedikit mamliimHiiig-
bandingkan dan usaha membelinya tntnimni Ptodok sehaii-
hari dapat dftagi lebih lanjut menjadi produk kebutohan
pokok, produk iiiq)lns dan produk 1ce«da^ darurat.
Contohnya; sabun, odol danpakaian.

b. Produk Shopping
Moi^akan produk konsumen yang lebih jarang dibeli,
sdiingga pelanggan mflmhotuftngifffl Hengaii cermat
kesesuaian, mntu, haiga, gayanya. Saat kita meinbeli produk
dioppmg konsumen mengh^iskan banyak waktu dan "paita
mengun:q)ulkan mformasi dan dihflndmg-bandinglfnn Contoh

c. Produk Khusus

Men^akan produk konsumen dengan karakteiistik unik atau
identifikasi merek yang dicaii oldi kdompok b^ar pembeli
sehingga mereka bersedia melakukan usaha Idiusus titrtnV
membefi. Contohnya: barang antflr

3. Produk Industii

Barang yang dibeli untuk d^roses lebih lanjut atau untuk
dipergunakan dalam menjalankan bisnis. Jadi, peibedaan
antara —" ' ' "

a.

Merupakan produk indnstri yang menjadi bagian produk
membel, lewat pengolahan lebih lanjut atau sebagai
konq»onen. Termasuk bahan bakn seita material dan suku
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b. Barang Modal
Produk mdustii yang membantn prodnksi atau operasi
pembefi. Tenmsok dalam kategori ini adalah barang yang
dibangon dari peralatan tambahan

c.

Produk induatn yang sama sekafi tidak memasuki produk
aWiir, Perlengkapan sebagai produk penibantu dari hMang
industri, karena biasanya dibdi dengan imaba dan
pembandingan ininimal, Termasuk dalam jagj sa:vis
sebagai pemeliharaan sating ditawarkan oleh produsen irecil
dan jasa perbaikan kali disediakan oldh pabiik penibuat
peralatan.

23.2. Harga

Dalam poigeitian sedediana harga adalah sejumlah nnng yang

dibebankan atas suatu produk barang dan jasa. Dalam pengrtian yang

lebih hias harga adalah sejumlah nilai yang HitnlrflAnn Vnnnim*^

dengan man&at dari memiliki atau menggunakan barang dan jasa

tersebut.

2.3.2.1. Pengertian Harga

Harga teibentuk dari sgundah kombinaa sutu produk

untuk memenuhi tujuan dua pihak yaitu produsen dan

konsumen memandang harga sd)agai nilai barang yang man^u

nwmbetikan mamftat keuntungan diatas. Pada dasamya bnign

adalah sejumlah uang yang dibutuhkan untuk mendapatirnn

sejumlah kombinasi dari produk pelayannya yang mampu

memberikan mamfiat atas penentuan kebutuhan dan ketngman

produsen dan konsumen.

Menurut Mc Gill dan mayon Sutiisno (2001, 05), d<irflnici

harga adalah nitai yang diukur dengan jundah satuan mmg
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Pengeitian harga WilHam G. Zikmnnd an Michael D'

Amico (1996, 623)

Price is primary consideration in selection of brands of
shopping goods, during periods of recession, consumers
look for value, everiday low price "work best during periods
when consumers are price conscious.

Harga (price) adalah nilai soatu barang yang dinyatakan

denganuang. (BudiaiiAlma, 169,2005)

Dari definisi diatas d^at disiiiq)iilkan bahwa harga aHainii

sebuah koiiq)onen yang terdiri dari produk dan "ntig imtriV

ditukarkan dan dibayarkan dan beipengaruh pada laba

2.3.2.2. Pengolongan Strategi Adaftasi Harga

Untuk bisa mengadaptaa harga, penisahaan hams cerdik

memanfiatkan pehiang-pehiang yang ada. Dalam hal ini,

umunmya perasahaan tidak menetapkan satu harga yang Mma

tetai mengeinbangkan matu struktur harga yang meliputi

beberapa produk yang dihasilkannya, juga perasahaan pun

meirperiiatikan biajn dari bebra^a wfl^ah peruasarannya,

segmen pasamya, maupun fiktor-fiktor lainya.

Penggolongan strategi adaptasi harga menurut Philip KoUer

(2003, 536) adalah sebagaiberikut:

1. Penetapan Harga geografis
Dalam penetapan harga, perasahaan haras
mai^ertimbangkan pula ongkos angkut untuk barang-
b^g yang disampaikan kepada pernbeK. Ongkos angimt
ini menqjakan elemen yang penting tennasuk dalam biaya
variabel total Menurut politik penetapan harga tersebut.
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ongjcos angknt dapat ditanggong senmanya oleih pembeli
atau penjual saja. Kqiutusan teatang mnmiliiTi ini adalali:

a. Haiga peiiiiiiq)m-iagi
Pasar swalyan ndan toko seiba ada sering TnernTnTnlfan
harga merek-merek terkenal mituk mftmatimng lebih
banyak orang yang datang. Tetapi produsen tidak soka
merek mereka gunakan sebagai pemm^in-m^ Icartma
d^at meruaak dtra merek dan juga dtqpat menimhullran
kdohan dari pengecer lain menetapakan harga sesiiai
dafiar harga. Pengusaha mamiftktur benisaha menRngoti
perantara melakukan penetapan harga peminq)m-ragi
doigan melobi diberlakokannya undang-nndang
menqieitahankan harga-eceran, tetapi undang-undang
tersebut telah dicabut.

b. Harga peiisthva khusus
Penjual akan menetapkan harga Idniais pada tmisim-
nmsim tertentu untuk menarik lebih banyak pelanggan.

c. Rabat tunai

Peiusahaan-perasahaan mobil dan pemsahaan barang
konsumen lainnya menawarkan rabat tuba! untuk
mendorong pembelian atas produk-produk produsen
manu&ktur dalam suatu peiiode waktu yang VTinniff
Rabat dapat membantu menghabiskan persediaan tanpa
memotong harga eceran yang telah ditetq)kan.

d. Peoibiayaan bobunga rendah
sebagai ganti dari maiurunkan harga, pemsahaan dapat
menawarkan pembiayaan beibunga rendah kepada
pdanggannya. Produsen mobil monberikan pembiayaan
dengan buang 3 pesen dan babkan ada jrang 0 persen gima

e. Syarat pembayaran yang lebih lama
Para penjual, temtama bank pembeti h^otik dan
pemsahaan mobil, men^erpasjang phgaman marelfa
untuk peiiode yang lebih lama dan oleb karena itu,
menoperkecil ddlan bulanan, Para kmummftn Bering
kurang memiknkan apakah n^eka man^u memb^ar
cidclan bulanan.

£ Garansi dan kontrak jasa
Pemsahaan dapat meningkatkan penjualan ifangan
menambahkan penawaran garansi gratis atau kontrak jasa.
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g. Diskonpsikologjs
Hal ini mel^uti pengurangan harga tinggi artificial pada
suata produk dan kemudian menawaikannya dangnn
potongan yang cuknp berartL

2. Penetapan Harga Diskiiniinaa
Penisahaan sering melakukan modifikasi harga mereka
iintuk menyesnaikan dengan peibedaan yang ada pada
pelanggan, produk, loka^ dan setemanya. Ibrga
diskruninaa tegadi bila pousahaan menjual suatu produk
atau jasa pada dua atau lebih haiga yang tidak
mencemdnkan peibedaan proposional pada biaya.

3. Penetapan Harga bauran Produk
Logika penentuan harga hams dimodifikasi apabila produk
tersebut meropakan bagian daii dari suatu bauran produk.
Dalam hal ini, penisahaan mencaii kun^ulan harga yang
memaksimalkan keuntnngan pada bauran produk
keselurohan. Penetapan harga menqiakan hal yang gnlii
karena beibagai produk memtlilfi hnbimgan yang terkait
dalam pemuntaan dan biaya, dan bedmbungan dnngnn
tingkat-tingkat peisaingan yang beibeda.

2^.23. Penetapan Harga

Dalam suatu perusahaan harga tidak sembarangan

ditentukan tetapi banyak &ktor yang menqiengaruhinya, serta

bermacam-macam tujuan dalam mendiqiatkan harga jual suatu

barang tertentu yang antara lain;

a. Untuk maksud meraih rate return on investment atau

rentabilitas tertentu.

b. Untuk mencapai volume penjualan tertentu hasil

penjulan netto tertentu.

c. Untuk menstabilkanpermintaan dan penawaran.

d. Untuk dqiat men^eroleh atau menguasai pangsa pasar

(share) tertentu dari pasamya.

e.

f

&
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Sebagai tugas pemasaian termasak penetapan harga

menjadi tiga:

1. Berorientasi pada laba, untuk;

a. Mencapai taiget laba investasi atau laba penjualan bersih.

b. Memaksimalkan laba.

2. Berorientasi pada penjnalan, untnk:

a. Meningkat penjualan

b. Menyertabankan atau meningicfltifaii bagian pasar.

3. Berorientari pada status quo, untuk:

a. Mestabilkan harga.

b. Menangkalpersaingan.

Sasaran penetapan harga yang d^ilih oleh numajftm^

hams benar-benar sesuai dengan tujuan program pemasarannya

Dalam proses penetapan harga ada beberapa fiiktor yang

biasanya menq)engaruhi keputusan alchir. Faktor-&ktor kund

yang perhi d^eihatikan manajemen adalah.

1. Permintaan produk

2.

3.

4.

5.

6. Biaya untnk menqiroduksi atau membeli produk.

Penetapan harga d^engaruhi oleh beibagai Mtor, baik

&ktor intemal maupun iaktor lingkungan ekstemal seperti yang

terlihat dalam gambar dibawah ini Faktor internal melipnti

tujuan pemasaran perusahaan, strategi bauran pemasaran,

biaya, dan metode penetapan harga. Sedangkan &ktor
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mel^uti pasar dan pennintaan, persamgan, dan elemen

lingkungan yang lain.

Gambar fiktor-fektor yang menq>engTiihi penetapan barga:

Penetapan
Ebrga

•Tnjuan Pemasaran
-Strategi Bauran
Pemasaran

-Metode Penetapan
Harga

Faktor Ihtemal:

-Si&t Pasar

& Pennintaan

-Persaingan
-Faktor Tjnglmngnn
Lain(Perekonomian,
pemerintahan)

Faktor Ekstemal:

(lltik & Makmad, 166-167,2006)

23.2.4. Salnran Distribusi

Sahiran distribusi terdiri daii sqperangkat lemhaga yang

melakukan semua kegiatan pemasaran (fungsi) yang digimakati

untuk mengukurkan produk barang atau jasa dan statusnya

kqiefnilikanya dari produsen ke konsumen.

Sahiran distribusi ialah kelonqiok individu atau perusahaan

yang mengarabkan aliran produk dari produsen ke konsumen.

(Titik &Mahmud, 184,2005)

Selanjutnya menurut H Eljaslim (2004, 153) sahiran

Distiiburi adalah;

Marketing Channel as a combinatim of argcmization and
indMdmls (channel member) who perform the required
activities to link producers cf products or service available
for use or consumption.

Dari definisi diatas maka dqiat disinqiulkan serangkaian

organisasi yang sahng teigantung, yang terlibat dalam proses
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iintuk menjadikan suatu produk^asa iint^ik

digimakan/dikonsumsl

2^.2.5. Flromosi

Promosi memegang perana sangat penting yang dibutuhkan

perasahaan guna men^erkenalkaii kepada masyarakat babwa

memiKki produk yang d^erhikan oldi maq^arakat.

Mennnit Titik dan Mahnmd (2005,234) promoa adalah:

"Promosi penjoalan adalah suatu aktifitas dan atau mateii

yang beifungsi sebagai persuaa lansung, yang menawarkan

nilai tambah suatu produk kepada penjual atau konsumen**.

Promosi adalah sejenis komnnikasi yang memberikan

penjelasan yang menyakinkan calon konsumen tentang barang

danjasa. (Budiaii Ahna, 179,2005)

"Promotion is mctrketers effort to communicate with tinget

audiences"Promosi adalah usaha yang dildkukan oleh

marketer, berkomunikasi dengan calon audient. (William

shoell, 424, 1993)

Daii pengertian diatas penulis menyin:q)u]kan, Promosi

adalah konnmikaa yang dilakukan oleh ponbeli dan penjual,

dan metiqpakan kegiatan yang membantu dalam pengambilan

keputusan dibidang pemasaran serta mengarahkan pertukaran

agar lebih memuaskan dengan cara menyadarkan semua pihak

untuk beibuat lebuh baik.
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2.4. Penjaalan

Penjualan meropakan salah satu fiktor penentu kelangaifigan hidiq)

perusahaan. Tujuan dari perusahaan adalah mencari laba, sedangakan laba

Gunawan Adisaputro (2003, 148) mendefiniakan penjualan adalah suatu

cara untuk men^oir atau meaaksiT kondisi bisnis Hmnxm datang.

Sedangkan menumt Budi Rahaga (2003,48) definisi penjaalan yaitu:

'•Penjualan adalah sumber utama yang paling penting dari pen^asilan,

biasanya selahi ditempatkan pada garis pertengahan peihitungan laba ragi".

Dari definisi diatas dapat distn^ulakan bajwa penjualan adalah transfer

hak atas barang yang disertai dengan peralihan hak milik atau pelaksanaan

suatu jasa, untuk inemq)eroldi pembayaran atau pendapatan yang

men^asilkan laba dan penjualan yang sering digunakan oleh setiap

Dalam meningkatkan penjualan perusahaam haras dapat menetukan harga

yang pantas, sehingga dapat membeiikan keuntungan, harga suatu barang dan

jasa men^akan bagi pemuntaan pasamya. Harga dapat men^engaruhi

persaingan perusahaan. Karena bagi perusahaan harga akan memberikan hasil

yaitu dengan menc^takan sejumlah pendapatkan dan keuntungan perusahaan,

harga suatu barang juga dapat men^engaruhi program pemasaran perusahaan.
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2.5. Diskriminasi Harga

2.5.1. Pengertiaii Diskriminasi Harga

Penisahaan sering menggimakan metode disknminasi harga yang

membedakan antara tenqiat, waktu, produk dan lainnya. Berikut ini

beberapa pengitian diskriminasi harga dari para ah£:

Diskriminasi meauiut Domunick Salvarore yang dinKblrMn

pembahasannya oleh Natalia Santoso, P-mil Salim dan Anis Cherid,

188, 2001 ; 'TMskriminasi adalah penentuan harga yang beibeda-beda

pada koantitas yang berbeda-beda dari sebuah produk, pada vvaktu yang

beibeda-beda kelon^ok pelanggan yang beibeda-beda atau pasar yang

beibeda-beda tetq)i bukan berdasarkan peibedaan biaya".

Pengertian diskriminaa harga menunit I%i% Kotler (473, 2000)

adalah sebagai berikut:

" Price discrimination is occurs when acompary sells a product or

service at two or more prices that do not reflect at propotional

diffencience in costs".

Selanjutiqra definisi diskriminasi harga menurut Nopitin, Fh (75,

1998) yaitu:

Diskriminasi harga adalah mengenakan harga yang berbeda-beda
pada jumlah produk yang beiheda, pada tiap kdompok yang
berbeda, dimana peibedaan harga ini tidak disebabkan Ifnrwm
perbedaannilaL

Kemudian definid didaiminasi harga yang terakhir James L.

Pappas yang dialih bahadcan oleh Daniel Wirajaya (231, 1995) sebagai

berikut:
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"Diskrimmasi harga adalah praktek penetapan harga yang beibeda

d^asar yang bebeda, yang tidak berkaitan dengan peibedaan dnTflm

biaya".

Dari bennacanhmacam paigeitian mengenai diskiimmasi harga

saya sebagai penulis menyin^ulkan bahwa diskriminaa haiga i«1«b

suatu metode penetapan harga yang berbeda-beda dengan didasaii

perbedaan tenq>at, mktu, produk dan yang lainnya.

2.5.2. Penetapan Harga Diskriminasi

Penetapan Harga Diskrinunasi menumt Hiil^ Kotler (539, 2003)

memililfi beberapa bentuk yaitu:

1. Penet^an harga yang berdasarkan segmen pelanggan
(customer-segment pricing : kelon^ok pelanggan yang
beibeda akan dikena^ harga yang beibeda untuk produk atau
jasayangsama.

2. Penetapan harga bedasarkan bentuk produk (product-form
princin^ : verd produk yang beibeda dikenakan harga yang
beibeda tetapi tidak propordonal dengan biayanya.

5. Penetapan harga berdasarkan dtra ̂mage pricing : beberapa
perosahaan menet^kan harga yang beibeda untuk produk
yang sama berdasarkan perbedaan citra.

4. Penetapan harga berdasarkan lokasi (location pricing : produk
yang sama dikenakan harga yang beibeda bahkan walaiq>un
biaya tawaran untuk tiap lokasi yang sama.

5. Penetapan harga berdasarkan mktu (time pricing : harga
disebabkan menurut, mudm, haii, atau jam.

6. Penetapan harga berdasarkan hasil (yieldpricing : yang seiing
digunakan oldi hotel dan peiusahaan peneibangan untuk
memastikan tingkat penggunaan yang tinggL
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2.53. Macam-macam Diskriminasi Storga

Beber^a macam Didoimmasi Haiga yang diamba dari Google

(2007)yaitu:

1, Diskriminasi Harga Primer, yaitu soatu dislcrimmasi harga yang
dilakokmi oleh seorang pdalm usaha yang dapat mengai^afkan

2. Diskriminaa Haiga Uimim, yaitu soatu diskriminaa harga yang
dilakukan oleh seorang pelaku usaha tanpa melihat kepada letak
geografiaiya.

3. Diskriminasi Harga tingkat Geografis, yaitu suatu diskriminasi
harga dhnana harga dibeda-bedakan menurut letak geografisnya.

4. Diskiinnnasi Harga Ungkat Peratama, yaitu disebut juga denga
diskrimtnaa harga senq>uma yang dalam hal ini peibedaan harga
dari suatu pembefi dengan pemheli lainnya sangat jauh. Pihak
pemheli yang membajw harga lebih mahal oldi penjual diberikan
harga yang paling mahal yang bisa diberikan kepadanya.

5. Diskriminasi Harga Hn^ Kedua, yaitu disebut juga dengan
diskriminasi harga tidak senq>uma, yang dalam hal ini pihak
pembeli yang pemheli pada tingl^ harga yang lebih mabsl
memang memb^ dengan harga yang lebih mahal^ tetapi bukan
kelonqiok pembeli yang mau membeli barang tersebm pada ringkat
harga teimahaL

6. Diskriminasi Harga secara Langsung, yaitu suatu diskriminasi
hmga yang diberikan oldi seorang penjual kepada para pembeli
dhnana kelihatan dari harganya secara nommal memang berbeda
terhadap satu pembefi lainnya.

7. Diskriminasi Harga secara tidak langsung, yahu suatu diskriminasi
harga kqiada pembefi dimana nominalnya tet^ sama

2.6. Pengarnh Diskriminasi Haiga Terhadap Penjnalan

Didalam dunia bisnis dan industri pmusahaan hams bersaing dengan ketat

dengan perusahaan yang satu produk. Sehingga perusahaan hams

meningkatkan usahanya agar dapat begalan dengan baik dan mencapai mjuan

yang diinginkan.
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Dalam meningkatkan usahanya setiap perusahaan men^unyai anntiBis

strategi pemasaran masmg-masmg tergantung efektif tidaknya suatu anliieia

tersebiit digunakan untuk usahanya begitu pula dengan Hotel Lembah Hgan.

Untuk meraih pangsa pasar yang dimgmkan dan dihadapi para pesaing mnkfl

perusahaan harus memilild strategi yang efektif dan efesien dalam mencapai

tujuan yang diharapkan..

Suatu pousahaan senatiasa mengguanakan metode statistik untuk mebantu

merunmskan suatu kqputusan. Penggimaan metode statistik dalam perusahaan

akan memberikan suatu gambaran yang bersi&t statistik kuantitatif tentang

segala aspek kegiatan perusahaan agar dapat senatiasa dapat d^akai sebagai

bahan dasar dalam pengambilan keputusan secara terorganisir mengenni

kegiatan yang ada dalam perusahaan.

Metode i

mil

2.6.1. Analisis Regr^ Berganda

Analisis regresi berganda adalah pemakaian dari suatu metode uji

statistik dan prosedur-prosedur pendugaan biasanya tediadap suatu set

data untuk mengatur data jika perhi. IHijuan utama anali^ regresi

adalah untuk memperkirakan nM variabel tidak bebas jika variabel

lain yaitu variabel bebas yang beriiubungan dengannya sudah diketahui

Untuk melakukan pengukuran variabel yang diteliti, tenrtama

karena penelitian ini untuk mengtahui intensitas hubungan antara

variabel bebas dan variabd tidak bebas.
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Ruimis pengujian statistik yang d^akai untuk Anafisis regresi

berganda adalah:

Y= a + b,Xi+ b2X2.......bnXa

Dimana:

Y  =MIaiestimasiy

a  = Nilai y peipotongaii antara gaiis linier dengan

sambu VertikalY

Xi = Variabel bebas 1

X2 = Vaiiabd bebas 2

bi.bj = Slope yang beihubiingan dengan variabel Xi dan X2

2.6.2. Analisis Korelasi Berganda

Korelasi berganda merupakan alat ukur untok mengetahui

pertautan antara variabel tidak bebas (variabel Y) dengan beberq>a

variabel bebas (variabel Xi, X2....X1C) secara serempak

Runms pengujian statistik yang d^akai untuk Analisis Korelasi

Berganda adalab:

V  2y

2.6.3. Uji Hipotesis

Metode yang digunakan untuk mengetahui b^oteris yang dSmat

Ho ; Pengarub Diskriminasi Harga Teihadap Penjualan Jasa

Pads Hotel Lembab Ifijau cukiq) kuat.

Hi : Pengarub Diskrinunasi Harga Teibadap Penjualan Jasa

Pada Hotel Lembab H^au cukiq) lemab



(  I

pt'
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BABm

OB JEK DAN METODE PENEUTIAN

3.1. Objek Penditian

Dalam penyusunan ini, penolis melfllmlran pada Hotd Lembah

ia

berdasarkan waktu: Tarif I (weekday's) dan Taiif n (weekend's) sebagai

variabel x (bebas) dan peningkatan basil penjualan jasa kamnr sebagai

vaiiabely (tidak bebas).

Penelitian dilakiikan di Hotel Lembah H^au yang berlokaa di Ciloto-

Poncak Jawa Barat Indonesia. Hotel Lembah Hgau adalah menipakan iwlali

satu pemsahaan swasta nasional yang beibentuk perseroan teibatas (PT) j^g

menyelenggaiakan bidang nsaha jasa hotel dan restaurant dibangon pada

tahun 1984.

3.2. Metode Penelitian

3.2.1. Desain Penelitian

a. Jenis, metode, dan tehnik penelitian

Jenis penelitian yang dilakukan oleh penulis adalah veiijBkatif

dengan metode penelitian eT^lanatoiy surv^r, yaitu metode yang

beitujuan untuk menguji h^otesis yang umnmnya menq)akan

penelitian yang menjelaskan fenomena dalam bentuk Imhntigaii atau

variable, sedangkan tekuik penelitian yang dignnakan aHalnli Btnricfiir

kuantitatif parametrik.



b. Untt Analisis

Unit analisis dalam penelitian ini menqjeroleh data dari pemsahaan

yaitu sumber data yang diperoleh dari bagian pemasaran.

3.2.1. Operasionalisasi Variabel

Adapun operasTpalisasi variabel dalam penelitian ini dapat dijelaskan

pada tabe! berikut in :

Tabel 3

Operasionalisasi variabel

Disknminasi Haiga

• Kamar Standar Tarif/Harga

Weekdaj^s (Xi) Waktu

Weekoid's (Xj)

Total Hasil Poyualan Hasil Peajualan (dalam Rp) Ratio

3.23. Prosednr Pengnmpnlan Data

Dalam penyusunan sfcr^si ini, metode yang digunakan penulis dalam

pemgun^ulan data yang dibutuhkan adalah sebagai berikut:

■ Data Skimder

Yaitu menipakan data primer yang telab dikuiiq)ulkan, diolah,

dianalisis danmungkm juga diinteiprestasikan oleh orang lam,

Ad^im teknik yang digunakan adalah sebagai berikut:

1) Wawancara
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Yaittt peiudis melakukan wawancara tatap mnlcfl langmmg

kepada subjek yang diteliti dengan membenkan peitanyaan

lisan.

2) Obseivad Langsung,

Yaitu melakokan pengamatan langsung atau kegiatan yang

dilakukan Hotel Lembah IQau

3.2.4. Metode Analisis

Metode analisis yang digunakan oldi penulis daTflm pembahasan

do^si ini adalab menggunakan metode sebagai berikut:

a) Analisis Regresi Berganda

Rumus pengujian statistik yang dipalfni untuk Anatias regresi

berganda adalab:

Y= a + biXi+ b2X2„.....bi,X„

Dimana:

Y  =>^laiestiniasiy

a  -Mbaiypeipotonganantaragarislinier dengan

sumbu VertikalY

Xi =Variabelbebas 1

Xj = Variabel bebas 2

bi.ba = Slope yang beibubungan dengan variabel Xi dan Xj.

b) Analisb Korelasi Berganda

Korelasi berganda merupakan alat ukur untuk mengetabui penentuan

antara variabel tidak bebas (variabel y) dengan beberapa variabel

bebas (variabel Xi, X2....Xk) secara serempnic
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Rimms pengujan statistik yang d^akai untuk analisis Korelasi

Berganda adalah:

y+baZ

Zy'

c) H^otesis

Metode yang digunakan untuk mengetahui h^otesis yang dibuat

dq)at lanah atau kuat dengan:

Ho : Pengaruh Diskriminaa Harga Teriiadap Penjualan Jasa

Pada Hotel Lembah Hgau cukup kuat

Hi : Pengaruh Diskriminasi Harga Teihadap Penjualan Jasa

Pada Hotel Lembah Hljau cukup lemnh,
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BAB IV

EEASBL DAN PEMBAHASAN

4.1. Hasfl Penditian

4.1.1. Sejarah dan Perkembangan Pernsahaan

PT. Pimcak Lembah Hgau adalah merupakan salah satu perasahaan

swasta nasinal yang beibentok perseroan teibatas (FT) yang

meayelenggarakan bidang usaba jasa hotel dan restaurant, dirintis

pembangunanya pada tahun 19S4. Dengan membangun 29 kamar, 2

ruang siding dengan kapasitas max 100 orang, 2 ruang siding ktqtasitas

masing-masmg max 25 orang, restaurant dengan kapaatas 200 orang.

PT. Pnncak Lembah Hpau adalah sebuah resort hotel yang terletak

diantara jahir Pancak-Cq>anas Desa Ciloto kecamatan C^anas-Cianjur

Jawa Barat dengan mempunyai bias area kurang lebih 11 (sebelas)

hektar dan berada di keting^lan 1900 meter diatas pemmkaan laut.

Pada tahun 1987 pembangunan tahap kedua Hnflksflnnlran dengan

menambah membangun 10 (sepuhih) bungalow dengan jumlah 30 (tiga

puluh) kamar sehingga kamar menjadi 59 (lima puhih sembilan) kamar,

dan penambahan 1 (satu) ruang sidang dengan kapasitas max 150

orang. Kemudian pada tahun 1989 pembangunan tahap ketiga

dilaksanakan dengan menambah 5 (hma) bungalow 17 kamar dan 16

kamar hotel sdiingga jumlah kamar menjadi 92 (sembilan puluh dua)

kamar. Selain itu pada tahim >^g sama diTaksanakan beb^pa

perbaikan ruang sidang yang sudah ada, dan pada tahun 1990
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pembanguaa tahap keen^at dflaksanakan dengan meaambah 46 (empat

piihih enam) kamar hotel dan 3 (tiga) bungalow 11 (sebelas) kanmr

seiungga total kamar menjadi 149 (seratus aiq>at puhih sembilan)

kamar. PT. Pimcak Lembah Htjau beipredikat sebagai hotel beibintang

m (tiga). Seiring dengan lajunya perkembangan jaman dan kebutohan

dari konsumen, maka PT. Pimcak Lembah Hijau lebih menmtifimtlrfln

fektor penunjang yang ada yaitu udara yang sejuk, letaknya dilembah

yang dikelilingi oldi bukit-bukit pegunungan yang hgau selaras dengan

namanya yaitn Lembah H^'au.

Ditinjau dari segj keadaan alam dan panorama pegunungan yang

dilen^Eapi dengan &rilitas-&si]itasnya sepnti 6 (enam) buah tenis

lapangan, 1 (satu) gedung olah raga dengan 1 (satu) lapangan bola volfy

dan 2 (dua) lapangan buhi tangkis, 4 (enpat) mga billiard, mang

karaoke, fitnes center, kolam pemancingan dh, serta ditunjang ttwigan

ristem manajemen dan pelajwian yang memuaskan, maka PT. Puncak

Lembah Hgau dapat meraih konsumen secara tidak langaitig mmjgdi

pelanggan bagi penisahaan-perusahaan untuk mengadakan seminar,

rapat kega atau mu^rawarah-nmsyawarah besar maiqiun rekreasi dari

para pengusaha, lustansi-instanri pemerintah maupun organisari-

organisasi dan juga sebagai tenq)at pmistirahatan bagi kehiarga yang

ingin jauh dari kebisingan dan membutubkan suasana tftnnng sejuk

d^uncak yang indah.

Pada saat ini jundah karyawan PT. Puncak Lembah Hijau

berjumlah 223 orang.
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Keterangan:

■  Pegawai Staff : 100 Orang

"  Pegawai Lapangan ; 68 Orang

■  Pegawai Honorer : 20 Orang

■  Pegawai Keamanan : 5 Orang

■  Pegawai Kebersihan ; 20 Orang

Dalam menen^nh pedtembangan kini PT. Puncak Lembah Hgau

lebih meningkatkan kwalhas pelayanan piima dan hal ini dihuTrtikflti

dengan dan bfimya yaitu:

Visi : Menjadi Hotel Resort teipandang, teipilih dan unggul

dikawasan wisata Jawa Barat.

bGsi 1. Menyediakan produk bennutu dan pelayanan

teibaik/profesional imtuk menjamin kesetiaan

pelanggan.

2. Memanfiatkan Sumber Daya Penisabaan secara

makshtial dan seefisioi nninglrin gona menq>eroleh

penghasilan untuk digimalran dalam :

- Pengembangan Penisabaan

- Meningkatkan kesgahteraan pekega

Dalam mewujudkan visi dan misi tersebut PT. Poncak Lembah

Hijau pada tahun 2001 sudah on line sistem (sistem kon^uteiisasi) dan

kemndian pada taihun 2002 disnsol dengan meluncurkan sistem internet
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4.1.2. Straktor Organisasiy Tngas dan Wewenang

Keberhaalan suatu penisahaan dalam mencapai tujuan berawal

dari adanya suatu organisasi yang terencana dengan baik dan bentuk

organisasi hams sesuai dengan kebutuhan. Organisasi dapat

merumuskan sebagai keseluruhan akthrhas manajemen dalfltn

mengelon^okan orang-orang seita penen^atan tanggung jawab seita

tugas dari masmg-masing yang tujuannya adalah untuk terdfianya

kegasama yang baik. Suatu perusahaan tidak akan mencapai

kesuksesan dalam menjalankan aktivitasnya taiq)a menerqikan

manajemen yang baik dalam mencq)ai tujuannya, hal ini dikarenakan

semakin konq>leknya kegiatan dalam perasahaan dapat begalan sesuai

dengan sasaran yang telah ditetapkan sebehinmya.

Bentuk organisasi pada Hotel Lembah H^'au adalah beibentuk Line

and Staff Organization. Denagn struktur organisasi ini dihanpkan dapat

memudahkan perusahaan dalam mengkoordinasikan serta pengawasan

dari berbagai ke^tan yang ada dalam penisahaan sehingga dapat

diarahkan kemanqiuannya seita pendayagunaan dalnm tanggung jawab

dantugasnya.

Adapun tanggung jawab dan tugas daii setiap bagian yang ada

1. Direksi

a. Tanggungjawab

■  Secara oranisasi bertanggung jawab langsung teibgdap
Dewan Pengawas.

■  Secara iimgsional bertanggung jawab atas kelancaran
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pelaksanaan kegiatanoperasioiialKesekretariataiiDireksl

b. Rincian Tagas

■ Melaksanaan intniksi, kebijakan dan program yang
diberikan oldi Dewan Pengawas yang beibubungan
dengan pekegaan sesuai fimgsinya.

■ Mengelola dokomen-dokumen penting, baik yang
diteibitkan maiq)un yang diterima oldi Dewan Pengawas
dan menata administraakan dokomen Penisahaan yang
bersi&t confidential yang haras tersinqtan seumur
perasahaan.

■ Menyhqpkan segala sesnatn yang berkahan dengan
ke^tan r^at ratin baik dengan intern matqnm extern.

■ Menqierlancar kegiatan yang berkaitan dengan pemegang
saham dan pihak-pihak lain.

■ Mengkoordinir kegiatan kesekretaiian yang berkaitan
dengan Depertamen lainya.

■ Menerapakan prosedur dan administrasi keungan yang
telah ditetapkm dan mengatnr operatmg cost di LH.
Veteran Jakarta sesuai kewenangan yang dibeiikan Dewan
Pengawas.

■ Mengatur, mengawasi dan memfisilitasi kegiatan
operaaonal yang menyangkiit bidang kepegawaian
khususnya di LH. Veteran Jakarta.

■ Membantu/memfiisilitasi kebutuhan Depertemen tokah
untuk kelancaran operaaonal Hotel

2. General Manager

a. Meniinq>in dan mengendalikan operasional Hotel g»w«a
mencq)ai hasil maksimal sesuai dengan rencana kega
anggaran ponsahaan. Untuk itu General Manager haras
melaksanakan fungsi-fimgsi management dengan baik yaitu
merencanakan, mengorganw, mengarahkan, mengwaa,
mengevahiasi serta memhuat keputusan.

b. Meiiq)ersiapkan rencana kega dan anggaran seita strategi
bisois untuk setiap tahun anggaran dan
membahas/menibicarakan dengan Direksi sebehun
pembahasan lebih lanjut dfllnm RUPg.
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c. Sedap bulan mengadakan pertemnan dengan para Manager
untuk membicarakan/meinbalias:

"  Peikembangan haal usaha (laba/mgi, paigeluaran biaya,

penydesaianpintang, dll)

■  .Masalah-masalah dan hambatan yang timbul termasuk

kduahan dalampelayana tanni Hotel

■ Rencana strategi bisnis bulan selajutnya.

d. Batennmya dan membahas secara berkala dengan Direksi
untuk mengulas kemajuan, kebediasilan, dan tiuumlnb yang
timbul hambatan-hao^atan seita peluang-peluang baiu
nmngkin daii:

■  Sasaran keungan

■  Pencapaian anggaian

■ Rencana dan strategi bisnis

e. Secara poiodik bersama-sama dengan Hous^eeper dan
staff lainnya mengin^dca kamar-kamar Hotel public
utilities, gudang, ruang nwchanical, fiisQitas oM raga,
persediaan bahan fnalcanim^ HTl

£ Secara terus menenis memantau kekuatan, kdemalifltij
ancaman, dan peluang serta kebediasilan dari Hotd pesaing
disekitanQra sebagai bahan dalam mengambil langlcaTi
perbaikan selajutnya teihadap struktor harga jual kamar
policy pemasaran, ̂ b.

g. Sebagai Manager Hotel dan I^tan tumah. General Manager
harus membetikan peihatian kepada para tamn Hotel
terutama tamu VIP, sehingga membeiikan kesan yang baik
sdiingga tamu tersebut dapat mengunjungi kembali Hotel
(repeat guest).

h. Mengadakan/membina hubungan baik dengan suniber-
sumber bisines dan para pgabat daerah termasuk mengiTniri
kegiatan kemasyarakatan setenpat

L Mengawasi dan mengelola aset perusahaan antara lain
bangunan dan kamar Hotd, mesin-mesin, gudang, &silitas
umum sesuai standar yang telah ditetq)kan.

j. Membeiikan persetujuan atas pegeluaran biaya sesuai
wewenang yang telah ditetapkan DireksL



51

k. Memberikan peoilaiaii kaiya teiliadap para manager dan
staff yang diphrnimnya dan membuat rencana
pengembangan pelatihannya.

L Melakokan pelatihan bagi para manager, staff dan kaiyawan
agar lebih tran^il dan profesional dalnm pelaksanan
tugasnya sdiaii-harL

m. Menjamin tingkat ketaatan teibadap senma kebqaksanaan
dan prosedur yang telah ditetapkan damgTnmgati hotel yang
d^in:q)innya.

n. Menindak lanjuti hasil audit peiusahaanoldi Badan Audit
Dana Pension BRI,

o. Secara rutin menydenggarakan surat-menyorat yang
beifaubungan dengan beibagai kegiatan bisnis maupun
kegiatan lahmya.

3. Kepala Sdcretariat Dirdcsi

a. Tanggungjawab

"  Secara organisasi bertanggung jawab langHimg kq)ada

DireksL

■  Secara fimgaonal bertanggung jawab atas:

- Menjamin terselenggaranya kegiatan administrasi dan

urnum.

- Pengolahan bidang keungan yang berkaitan doigan

transaksi keungan/peibankan di L.K Jakarta.

- Pelaksanaan kegiatan/acara Direksi baik yang bera&t

internal maupun ekstemaL

b. Wewenang

■ Mengelola administrasi iiiimm dan kq)egawaian di L.H.
Jakata.

" Mengelola administraa keungan baik yang nmnyangkut
transaksi harian maupun transaksi peibankan sesoai

■ Men^oordinir kegiatan kesekretariatan baik yang
berkaitan dengan operasional Direksi mai^un
Dq)artemen terkait pada umumnya.



52

c. Rindan Tugas

■ Melaksanakan tugas kesekretariatan antara lain;

- Menyelenggarakan admimstrasi secara umum baik

mengenai surat menyuiat/filfiag mai]q)un keungan

sesuaiketentuan.

- Mengelola dokumen-dokamen penting Direkra yang

dherbitkan mai^uii yang diterima oldi Direka.

" Menghniq>UD, menglclagifilfaai Hati menata
kegaan/menym^)an dokumen secara sistematis.

■ Merapikan administrasi dan prosdur keungan yang telah
ditetapkan dan mengatur operating cost L.H di Jakarta
sesuai kewenangan yang diberikan EMreksi

■ Melaksanakan perencanaan sirkulad keungan PT. PLH
yang terkait dalam penyelenggarakan administrasi
peibankan.

■ Mengawaa pelaksanaan tugas rutin Sekretaiiat Direkd
guna menjaga kelancaran tugas kesekretaritat secara
nmnm

■ Memeiiksa keabsahan transasi haTinn baik pendapatan
maiq)un pengeluaran yang dilalnikan oleb Sekretaiis,
serta mencocokan saldo Kas dengan Buku Kas.

■ Mengkoordinir/mengawaa petugas collector dalnm hal
tugas penagihan kepda pihak customer.

■ Mengatur, mengawaa dan menfialitasi kegiatan
operaaonal yang menyangjkut bidang kepegawaian dan
kbususnya di L.H. veteran Jakarta.

■ Mencatat infotmasi dan pesan-pesan penting yang
diterima untuk Direksi baik yang datang daii Halntn
maupun daii hiar Perusahaan.

■ Menetima tanm-tamu yang akan bedmbungan Hawgnn
Direksi dan mengatur tamu-tamu tersebut ag«r

Menyiapakan acara rapat/persentasi Direksi dan
membantu Direksi dalam po'siapan penyelensearakan
RUPS/RUPSLBperseroan. ^ ^ ^
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■ Membantu/memftsilitasi kebutuhan depaitemea tedcait
untuk kelancaran operasional Hotel

■ Membina hunbungan baik dengan instansi lain yang
terkait.

■ Melaksanakan tagaa-tugas lain yang diberikan Direka.

4. Site Manager

a. Memin^in unit pelayanan akomodasi di pusdiklat BRI
ragunan pasar minggu Jakarta dan sebagai supervisor pada
sub pelayanan akomodaa FT. PLH di sendik BRI Jakarta.

b. Menjamin pdayana jasa akomodaa yang terdiii dari
kegiatan Front QfiSce, Housekeeping, Laundry 0od^g)
dan Food & Beverage ba^ tanm peserta pmdidikan BRI
yang d^esan (dibooldng) oleb Divia Diklat/Kasendik dan
tanm yang dhetapkan.

c. Menjamin standait pelayanan Lodging dan Food & Beverage
sesuai dengan standart pelayanan Hotel Lembah Hgau dan
item-item pelayan sebagaimana yang tertuang dalam
peganjian kega yang disepakati oleh FT. Funcak Lembah
Hijau dengan Devisi diklat/Sendik BRI

d. Meiqamin keamanan dan ketetangan tamu-tanm yang
menginap di -wisnu Fendidikan BRI Ragunan Fasar bfinggu
Jakarta serta menjaga bigiene Food & Beverage yang
dihidan^an kq)ada tanm peserta.

e. Menjamin keamanan/keselamatan barang mililf FT. Funcak
Lembab IQau dan milik FT. BRI (persero) yang
d^ergunakan dalam peng(q>erasian wisma kitcben room,
ruang makan dan barang milik tanm didalam kamar masing-
maang.

£ Bertanggung jawab teibadap kelancaran, ketertiban dan
kebenaran tag&an dan biaya Lodging dan Food & Beverage
pengajuan^ disampaikan kepada Devisi Dildat dan Sendik
secara peiiodik yang basilya ditransfer ke rekening FT. FLH
di BRI yang dittmjuk.

g. Bertanggung jawab dan menjaga tersenggaranya administrasi
unit pusdiklat BRI dan sub unit Sendik BRI Jakarta dengan
baik dan tertib.



54

h. Bertanggimg jawab terbadap peagurasan patty cash unit
pusdHdat dan sendik BRI termasok administrasinya secara
tertib, benar dan aman.

L Membina hubungan balk dengan Devia DDdat/PT. BRI
(persero) selaku pembeii pekegaan secara tetus meneius dan
menjalin kegasama yang baik dengan FT. BKS sebagai
mitra usaha.

5. Operation Manager

a. Bertanggung jawab atas pelayanan jasa Akomodasi yang
terdiri dari kegiatan Front OfSce, Housekeeping, dan Food
& Beverage di Pusdiklat BRI Ragunan Pasar MQnggu.

b. Bertanggung jawab atas Standait pelaj^an aknnwdngi
(lodging dan food & beverage) s^uai dengan standart Hotel
Lembah BBjau Ciloto dan persyaratan tersebut pada surat
peigajnjian kegasama FT. BRI (Persero) dengan Devia
DUdat

c. Menjamin atas kesiapan dan kerapihan kamar yang akan
dan sedang diHiitii tanm.

d. Menjamin terselenggaranya stock bahan , pengolahan serta
hygiene makanan dan mmiimaii yang Hiiiidangkim kq)ada
para tanm dan peseita pendidikan.

e. Menjamin terseloiggaranya pelayanan makati dan miimm
kqpada tanm diruang makan/kelas.

£ Menjamin ketertiban pendafiaran dan penenq>atan tamii
yang menginap di wisma sesnai dengan surat pesanan
(booking) dari Devisi Dildat FT. BRI (Persero).

g. Menampung dan menyelesaikan kehihan tanm dan bial
d^erhikan menmuskannya kepada Site Manager.

h. Mengawasi dngan tertib tingkat kedi^linan
pekega/kaiyawan dan memberikan usulan dan saran
kq)ada Site Manager untuk langkah perbaikan.

i Bertanggung jawab tas keamanan dan keselamatan barang
milik FT. Funcak Lembah Hgau dan milik PT. BRI
(Persero) yang d^injamkan dalam pengoperasian wisma,
kichen roo^ ruang makan dan barang mnik tumn Hidalflm
kamar masing-masing.
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j. Mengawasi Operaaonal kendaiaan dinas untuk kelancaran
pengan^mtan makanan dari dapur ke Diklat BRI dan
keperhian operasional lainnya.

k. Dalam melaksanakan tugas jabatannya bertanggung jawab
kepada She Manager.

6. Marketing Manager

a. Tanggung jawab

■ Secara operasional bertanggtmg jawab lafigamg kq>ada
General Manager

■ Secara fimgsional bertanggung jawab atas kelancaran
pelaksanaan kegiatan operasional Depeitemen
Marketing.

b. Wewenang

■ Menq>ergunakan suniber daya perusahaan (Sources)
yang ada sesuai yang telah dhetapkan.

■ Melakukan/melaksanakan evalnasi poiilaiaan
kecakapan pekega diKnglnitigan Dq)artemen
Makerting.

■ Membeii teguran secara lisan kq)ada pekega di
lingkngan Dq>arteinent marketing.

c. Rindan Tugas

■ Merencanakan, mengarahkan dan mengjroordioir
kegiatan sebinib petugas pemasaran dan penjualan
mel^uti promosi, penjualan dan revenue.

■ Menyusun dan mengajukan rencana kega dan anggaian
tabunan dq>artemen marketing & sales miniiniinn 3
bulan sebelum akbir

■ Setiap tabun mengevabiasi pencapaiaan anggaran
pend^atan (sales revenue) ̂  penggunaan biaya
operasional serta menganibil Iflnglr^li
penertiban/jpeibaikan apabila target pendapatan tidak
tercapai
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Meagevahiasi ̂ akah strategi pemasaran dan penjualan
yang dilaksankan sudah tepat dan beihasil, dan giahilan
tidak maka segeta menyosun strate^ W yang lebih
diharapkan memibawa ha^ yang lebih baik.

Mengetahui dengan baik keknatan, kelemahan, pehang
serta ancaman yang dihadapi oldi hotdL Untuk itu
survey kq>ada hotel pesaing secara periodik hams
dila1fiMnn1r«n

Membuat rencana kegiatan penjualan bulanan
benisaha menct^ainnya dengan memanifeaflcim aecara
makshnal waktu dan tenaga para petugas marketing dan
anggaran biaya promosl

Mengawad pelaksanaan rencana kega barian para
petugas marketiag dan segera mengambil lang^ah-
langkah peibaikan ̂ abila terd^at petugas yang tidak

' Melakukan supervid atas terlaksananya dengan baik
proses dan prosedur kega di d^artement Sales &
Marketing seta mengusahakan penanggulangan teifaadap
permasalahan yang tinibuL

■ Mengatrad terselenggaranya Administrad penjualan
dan system file serta dataase constumer secara baik
(benar dan to date).

' Melakuakan koordinir dan keja sama yang sebaik-
bainya dengan departemen lain dalam upaya
meningkatkan hadl penjualan, khususnya Halam
menq>ersiapkan penerimaan dan pelayanan tanni groim
hotel

' MemeHhara hubungan baik dengan pelayan hotel, iselalii
melakkan komonikad lanjutan sesudah tegadi transakd
(after sales communication).

Selahi melakikan kontak/komunikad dan knniaiiitqm
dengan biro-biii peqalanan, asodad peihotelan dan
paiiwisata serta hotel-hotel lain disekhamya.

Beiusaha meningkatkan pengetahuan dan kemanpuan
dalam bidang pemasaran & penjualan bagi sehimh
jajaran dqiaitemen Marketing sales Hf»ngnti
merencanakan traning, seminar, penyediaan
majalah/buktt yang menyangkut pemasaran.
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■ Mel^oikan ke management menggnfll hal-hal yang
diangg^ perhi diketahni management baik dnninffl
maupnn tlilalc dimrnta

■ Mengihadiii rapat koordinasi baik yang diselenggaiakan
olehperasahaaau

■ Melaksanakan tngas-tngas Iain yang diberikan oldi
General Manager maupnn oldi direksL

7. Asst Marketing Manager

a. Tanggung Jawab

■ Secara organisasi bertanggung jawab langamg kqpada
Marketing Manager.

■ Secara fimgsional bertanggung jawab atas kelancaran
pelaksanaan kegiatan operasioanal Dq)artemen
Marketing.

b. Wewenang

■ Melaknkan/melaksanakan evahiasi penilaian kecakapan

■ M^eii tegoran secara lisan kepada pekega
dilingkungan Dqpartemen Marketing.

c. Rindan Tugas

" Bersama-sama doigan marketing manager meiQmsun
rencana dan strategi pemasaran, dan selanjutnya
melaksanakan tugas-tugas pemasaran dan penjualan
agar target acciq>anqr ^ revenue yang trfali
ditentukan dapat tercapai dengan men^eroleh profit
margin yang memadai

■ Mengevahiasi basil keija yang lah dan melaksanakan
kegiatan (work anafysis) dan proses peningkatan
(inqirovement process).

■ Memo^asi/mengawasi pelaksanaan tugas para sales
®cecutive, me%uti peinbaotan traflR; flow, iiMlm
penmggulangan yang timbul (problem solving) dan
peningjcatan proses dan prosedur kerja sales section.
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" Melaksanakan tugas/kegiatan pemasaran dan penjualan
sq)eiti hakya pada sales executive, agar target tmglrat
hunian, revenue dengan profit margm yang memaHni

" Menjaga ketertiban administraa poijualan, mel^uti
sales plaoning, aplivation database, dan file masing-
masing costomer.

■ Mendnna dan nMmelihara hnbungan dengan costomer
serta mengadakan komunikasi berkesinambungan baik
langsung maupun via telqpon dengan rq)eat
costomer/new customer.

■ Memonitor kemajuan hotel-hotel pesaing disekitar
Hotd Lembah £^au mengoiai occupancy rate, finaKtaa
yang disediakan dan teknik/cara/strate^ penju^ yang
mereka terapkan.

■ Menerima, mencatat, menindaldanjuti complaint para
tamu, sdiingga tamu men^eroldi
penjelasan/penyelesaian yang memnadcan atas
conq>laint tsb.

■ Menjahn hnbungan kega sama yang baik dengan
dq)artemen t^kait, guna menjamin kelancaran
pelayanan teihad^ tamu hotel

■ Secara terns menerus bemsaha menambah pengetahuan,
khususnya yang menyankut masalah peihotelan, dan
marketing knotdedge sebagai bekal dalam

Menghadiii rapat koordinir baik yang diselenggarakan
oleh Direksi maupun oleh Genera Manage.

Menghaditi pendidikan-pendidikan yang

■ Melaksanakan tugas-tugas lain yang dibetikan oleh
General Manager maupun oleh Direksi

8. fVont Office Manager

a. Tanggung Jawab

■ Secara organisasi bertanggung jawab kepada General
Manager.
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■ Secara fimgsional bertanggung jawab atas kelancaran
pelaksanaan kegiatan operasional Front Office
Depaitemen.

b. Wewenang

■ Merencanakan program kega bidang Front Office.

" Menandatangani invoice dU.

■ Memelihara dan membina asset SDM dq)artemen Front

Office.

■ Mengevabiasi bawahaniQw dengan daftar penilaian

kecakapan pegawaL

■ Menibeiitegurankq)adabawabannya.

c. Rincian Togas

" Menyelesaikan masalah-masalab serta meneliti 1**^1
kega bawahan melabii Log Book sebagai bahan
perencanaan togas haiian.

■ Melaksanakan togas mengendalian operasional dengan
mranberikan petonjk-petonjok Tflngawig kepada
bawahannya.

■ Meogadakan Evaloasi basil osaba memhiiiiilHtgirnn
realitas reveoe dan profit untok pencapaian target nanita
serta meningkatkannya.

■ Melakokan konwmikasi dan koordinasi teibadapa
bawaban dengan cbeking on the spot ke seksi-seksi
ontok meneliti pelaksanaan togas, memberikan petonjok
serta pengraban, meneliti penanq>i]an dan kedisiptinan
bawaban ontok kelancaran pelaksanaan togas dan denu
citra hotel

■ Melakokan komonikasi dan koordmasi dengan
dan meogbadap langsong atau mdabii telepon apabila
perbi ontok menyelesaikan masalah-masalab yang
bersifit argent.

" Melakokan komonikasi dan mengjcoordinir dengan
departemen terkait melabd telq)on atao konjongan
apabila perhi diadakan penyelesaian maslab-masalab
tertento.
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■ Melakkan konmnikaa dengan t«»tnn meTalffi courtesy
can untuk mewnjudkan kesan peitama dan memory
yang menyenangkan bagi tamu dan untuk mendqtatkan
input/komentar dari *«nni

■ Melakukan tugas-tugas pembinaan dan pengembangan
baik tenaga keqa niaiq>un sarana dengan mengadakan
pelaksanaan serta pengembangan manual sistem dan
prosedur, menilal aplikasi traning dfllam pelaksanaan
tugas^ob performance bawaban untuk menjadi standart
mutu service.

■ Melaksanakan tugas-tugas adnunistrasi, menyetujui
permiutaan barang, meneliti dan menyetujui dan
kebenaran laporan bawaban, meneliti sediedube, cuti

' Sebulan sekaH melakukan koordinasi dengan bawaban
dengan mengadakan dq)artmnental meeting untuk
penyanqiaian informaa, petunjuk serta pengaraban atau
intruksi-intruksi tertentu untuk kelancaran pelaksanaan
tugas penyelesaian maslab-masalab yang ada.

Melaksanakan meeting intern untuk koordinaa dan
pelaksanaan tugas peiQrelesaian maiMlflb.niagwlnTi yang
ada.

Selaltt mengadakan pengendalian biaya dengan meneliti
jumlab pemakai barang, lembur s^a pemakaian
telepon dlL

Seti^ sminggu sekali mengadakan forecasting sytem
bunian kamar (occupancy) untuk mengetabui
kedekatannya dengan konjSnnasL

Ocut meneliti dan mengawasi kebersiban kamnr setiap
minggu sekali dengan cbeking on tbe spot untuk
menjaga standart kebersiban.

Setiap tabun menyusun rencana keija dan anggaran
serta target usaba termasuk rencana pembinaan rfglani
pengembangan bawaban seperti pengusulan promosi,
pendidikan dan pelatiban pada saat departemen meeting
untuk diajukan sebagai baban penyusunan program

Mengwabiasi basil kega bawaban melabii dafiar
pendaian kecakapan pegawaL
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" Memeriksa laporan-laporan yang diserdikan kq)ada
atasaiL

" Mengadakan tindakan -tiadakan pengamanan sqpeiti
renunding overdue account Bp. 500, "double look"
kamar-kamar tamu, menarob pediatian kbusus tediadap
keadaan yang mencurigakan untuk mengamanlran asset
hotel hotel^erusahaan.

■ Memperhatikan segi-segi efektifitas dan effisiatisi

■ Menjalin hubungan kegasama yang balk yang
dilaksanakan oldi SDMU Manager, General Manager
maupun DireksL

■ Menghadiii pendidikan-pendidikan yang dilfllciMfialran
oM menagemen.

■ Melaksanakan tugas lain yang d^eiintabkan oldi
atasan.

9. Bkont Office Asst. Manager.

a. Tanggung Jawab

■ Secara organiisasi beitanggung jawab langsung kepada
F.O Manager.

■ Secara fungaonal bertanggung jawab atas kelancaran
pelaksanaan kegiatan operasional Front Office
Dq)artemen.

b. Wewenang

■ Membina. mengatur serta menflai hawab^.

■ Merencanakan target departemen serta penentuan

tatacara penj^n^aian atas dasar manual serta prosedur

yangbedaku.

" Mengendalikan dq)aitemental cost eiqienses.

■ Mengendalikan dan menyetujui dan membenarkan basil

kega bawaban sesuai standaryang telab ditentukan.
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c. Rindan Tugas

■ Menenma infonnaa masalah-masalah serta
hasil kega bawahan melalni log book sebagai bahan
perencanaan serta pelaksanaan tugas harinti

■ Melaksanakan tugas pengeudalian operasional Hangfln
membetikan petunjuk-petunjuk langBimg kq>ada
bawahan, mengadakan evahiasi haal usaha,
membandingkan realisaa revenue dan profit untuk
pencapaian target usaha serta meningkatkanya.

■ Melakukan komunikasi dan koordinasi teihad^
bawahan dengan dieking on the q)ot ke seka-seksi
untuk menefiti pelaksanaan tugas, memberiTcflti petunjuk
serta pengarahan, menefiti penanpilan dan kedis^finan
bawahan untuk kelancaran pelaksmaan tugas dan dami
dtra hotel

■ Melakukan komunikasi dan moigkoordmast dengan
atasan dengan menghadap langsung atau mfllflini
telqion apabila perhi untuk menyelesaikan masalah-
masalah yang bersi&t urgent

■ Melakukan komunikad dan koordinaa dangan
departanen terkait melahii telq)on atau kunjungan
langsung q)abila perhi diadakan penyelesaian masalah-
masalah tertentu.

■ Melakukan komunikasi dengan tamu melalni couite^
call untuk mewujudkan kesan pertama dan memoiy
^g menyenan^kan bagi tamu dM untuk mendapatkan
input/komentar dari tamn,

■ Melakukan tugas-tugas pembinaan dan penembangan
baik tenaga maq>un sarana dengan mengadaVan
pelaksanaan serta pengembangan mamiftl sistem dan
prosedur, menilai apfikasi training dalam pdaksanaan
tugas^ob performance bawahan untuk menjadi standart
muttt service.

■ Melakukan tugas-tugas administiasi, meiQretujui
permintaan barang, menefiti dan menyetujui kebenaran
laporan bawahan, menefiti secheduUe, cuti present list.

■ Sebulan sekali melakukan koordinasi dengan bawahan
melakukan dqiartemental meeting untuk penyampaian
informasi, petunjuk serta pengarahan atau intruksi-
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intruksi tertentu untuk kelancaran pelaksanaan tugas

Melaksanakan meeting intern untuk kooidinaa dan
pelaksanaan tugas penyelesaian masalah-masalah yang
ada.

Selahi mengadakan pengendalian biaya dengan mBtiftliti
jundab pemakai baiang, lembur setta pemakaian telepon

Setiap seminggu sekafi mengadakan forecasting sistem
hunian kamar (occupancy) untuk mengfttatint
kedekatannya denganlrnnfimmBi

Ikut menehti dan mengawasi kebersihan Tfamar
minggu sekafi dengan cheking on fiie ^ot untuk
menjaga standait kebersihan.

Setiap tahun menyusun rencana kega dan angganm serta
target usaha teimasuk rencana pembinaan Hnti
pengembangan bawahan sqieiti pengusulan promosi,
pendidikm dan pelatihan pada saat d^artemen meeting
untuk diajukan sebagai bahan poiyusuaian program

Mengevaluaa hasil kega bawahan mftlalui dafiar
penilaian kecapan pegawai

Memeriksa bporan-laporan yang alran diserahkan
kepada atasan.

Mengadakan tindakan-tindakan pengamana sqierti
remiding overdue account diatas 250, "double look"
kamar-kamar tamu, menaruh perhatian l^usus tftrtmitap
keadaan yang mencuiigakan untuk mengamankan aset
hotel^erusahaaiL

Mmpeihatikan segi-segi e&ktifitas dan efigieng;

Menjalin hubungan kegasama yang baik yang
dilaksanakan oldi SDMU Manager, General Manager
maupun Direksl

Menghadiri pendidikan-pendidikan yang rfilfltrBa««Vnti
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■ Melaksanakan togas Iain d^eiintalikan oleb
atasan.

10. Housekeeper

a. Tanggong Jawab

■ Secaia organisasi bertanggong jawab langsong kepada

General Manager.

■ Secara fimgsional bertanggong jawab atas kelancaran

pelaksanaan ke^tan operasional Depaitemen

Hoosekeeping.

b. Wewenang

■ Memboat dan mengajokan rencana kega an anggaian
Hoosekeeping dq)artemen menyoson liq>oran
administrasi, investaiisasi, dokomentasi dH

evaloaa penilaian kecak^an
—  _ ^

•mg.

" Membeii tegoran secara lisan atao tertolis kepada
pekega di Ungkongan Depaitemen Housekeeping

c. Rindan Togas

" Mengelola asset dan somber daya TnannBin d^aitemen

■ Menerqikan administrasi dan prosedor kega yang trfflii
dhetapkan.

" Mengkoordinir pemboatan Iqioran hulannn,

" Moigator dan mengkoordinir sebiruh kegiatan di
hoosekeqimg yang mel^uti penetapan roangan dan
kebersilian kamar-kamar hotel, public area, kegiatan
pencodan serta menjamin kelengkapanya sesoai
standart teimasok pemboatan work time sdiedole.

■ Melaksanakan kegiatan atas kelancaran pelayanan
keperloan tamo yang beriiobungan dengan fecilitac
hotel
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" Melaksanakan effiaensi dan efektifitas tenaga kega,
guest si^fies dan perawatanya.

" Menjaga mntu dan standait kwalhas pelayanan.

■ Melaksanakan keb^akan da program Managemen Hotel
maupun Direk^

■ Menghadiri pendidikan-pendidikan yang

■ Melaksanakan tugas-tugas lain yang diherilfan oleh
General Manager maupun oldi DireksL

■ Menq)eiliatikan dan mdaksanakan penan^ilan staff dan
crew liousekeq)ing dq>artenien mengenai IceaflTiatati
seita keselamatan kega.

■ Mengikuti brefing dan rapat yang diadakan baik direksi
maupim Manajemen.

■ Menjalin hubungan kegasama yang baik secara intem
maupun extem.

11. Food & Beverage Manager

a. Tanggung Jawab

■ Secara organisaa beitanggung jawab Tangamg kepada
General Manager.

* Secara fimgsional bertanggung jawab atas kelancflraii
pelaksanaan kegiatan operaaonal Dq)artemen food &
Beverage.

b. Wewenang

■ Membuat dan mengajukan rencana keqa dan anggaran
Food & Beverage dq>artemen, menyusun laporan
administrasi, investaiisasi, dokumentasi dH

■ Mfflgkoordinir evatuasi penilaian kecakapan pekega
dilingkunagn Departemen Food & Beverage.

■ Menbeii teguran secara lisan atau tertulis kepada
l&B.
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c. Rindan Tugas

■ Meagdola asset dan SDM depaitemen food &
Beverage untuk kdancaran pelaksanaan tugas.

■ Mea^oordinir pener^an admrnistrasi dan prosedur
kega yang telah dhetapkan.

■ Mengkoordinirpembuatanlaporanbulanan.

" Mengatur kegiatan operaaonal penjualan matamw dan
wwinman daii persi^an, penyajian, hingga pelayanan
serta pekega admimstraa sebagai ba^an daii inMlin
peibotelan.

■ Meagkoordinir pengajuan barang kebutuhan F & B,
termasuk pengajuan peimobonan pembelian kebutuhan
operasionaL

■ Mdakukan cheking kehadiran sehnuh petugas baik
restaurant, banquet, maiq)un kidien guna tnenggtahui
pelaksanaan kega untuk diseaiaikan dengan keutuhan
operasional hari tersebut.

" Melakukan rencana kega harian dari sehuuh kegiatan F
& B department diikuti dengan membuat pera^^an,
memenksa log book, groi^ intruktion serta hathal
lainnya untuk dikoordmasikan bersama antara banquet,
rentaurant dan kichen serta room service.

■ Memastikan bahwa pelaksanaan penyajian mnlramm
dan tambahan lainnya sesuai dengan jundah peserta
dan groiq) intruktion yang telah dis^akati oleh kedua
belahpihak.

" Mengadakan pengecdcan teihad^ keberadaan dan
perawatan, mesin-mesin operasional, kebersihan areal
kega serta kelengkapannya.

■ Menghin^un dan menyusun sehuuh laporan hasil
penjualan harian termasuk pengecekan dan
penyinq)anan (Fining).
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12. Sport & Recreatioii Manager

a. Tanggongjawab

■ Secara organisaa beitanggimg jawab lansung kq)ada

" Secara fiingsional atas kelancaran pelaksanaan ifAgintnn

operasional depaitemen sport & recreation.

b. Wewenang

■ Menibuat dan mraigajukan rencana kega dan anggaran
sport & reo^ation departemen, menyostm laporan
administra^ inverstaiisasi, dokomentasi dH

■ Mragkoordinir evahiasi penilaian kecakapan pekega
dilingkongan depeitemen ̂ ort & recreation.

■ Menyetujui permintaan pembelian untuk diajukan
kq)ada general manager serta mengusulkan tindakan-
tindakan penyelamatan kekayaan hotel beiupa sarana
olah raga dan rekreasi

c. Rindan Tugas

■ Mengelola asset dan SDM sport & recreation untuk
kelancaran pelaksanaan tugas.

■ Men^oordinir penerapan administrasi dan prosedur
keqa yang telah ditetapkan.

" Mengkoordinirpembuatan laporan bulanan.

■ Mengkoordinir seluruh kegiatan sport & rec.,
dq)artemen, yang mel^uti perawatan sarana olah raga
dan rekreasi seita prosedur pelayananya secara
professional

■ Membuat rencana keija operasional sehari-hari dari
seluruh sarana olah raga dan rekreasi

■ Mengkoordinir terhadap kegiatan kebersihan untuk
seluruh sarana olah raga dan rekreasi

■ Menyusun laporan atas kondisi dan fungsi setiap
sarana.
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■ Men^oordinir pelayanan semaksimal immglcin imtnlf
kepuasan tamu.

■ Mengawasi penggimaan peralatan dan sarana olah laga
laionya agar selahi d^eiganakan sebagai mestinya.

■ Menawad atas s^ak pemb^aran dari penjualan yang
tegadi atas sarana dan ft̂ itas sport & recreation
dq)aitemen.

Menyusun jadwal kega serta mengontrol ketetapan

■ Aktif mencaii ide nntnk mengadakan kegiatan-kegiatan
rotin yang mena^ dengan ̂ memftatTrun dan

■ Membnat rencana anggaran dan perawatan operasional

■ MeiQwlenggarakanrapat internal secaraberkala.

13. C3iief Accountant

a. Tanggung Jawab

■ Secara organisaa beitanggung jawab langsong kepada

general manager.

■ Secara iimgsional bertanggung jawab atas kelancaran

pelaksanaan kegiatan operasional departemen

accounting.

b. Wewenang

■ Bidang keuangan

- Pengambilan/penarikan unag bank bersama beneral
manager hingga maksimal sebesar 150.000.00.

- Pengehiaran uang bersma general manager hingga
bingga batas maksimal sebesar Rp. 3.000.000.
Dalam bal ini general manager tidak berada
ditenqtat pelaksana bflrian berwenang
mengebarkan uang kas malfcimnl sebesar Rp.
2.000.000

- Pemmdah bufcoan intem hingga batas itiflVginwi
sebesar 30.000.000.
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■ Bidang kesekretaiiatan

- Menandatangani suiat^ota dinas Halnm lingkungan
lembah hgau yang berldaafikast biasa.

- Menandatangani smat/nota dmaa untuk pihak ketiga
yang diklasifikasi biasa bersma general manager.

- Menjaga kebeibasilan dan keamanan dnlnim^
akuntansi penisabaan dan surat menyurat.

■ Bidang Sumber Daya Manum

- Melakukan/melaksanakan evaluam penilaian
kecakapan pekega departemen
accounting.

- Membeti teguran secara lisan k^ada pekega
dilingkungan departemen accounting.

c. Rincian Tugas

■ Mengelola asset dan SDM departemen accounting
untuk kelancaran pelaksanaan tugas.

" Menerapakan administrasi dan prosedur Veiiangafi ymg
tdah ditetapkan.

■ Mengaturpemakaian^enggunaan diart of account.

■ Mengkoordinir pembuatan laporan keuangan dalam arti

■■ Melaksanakan kebgakan dan program tnanagemen
hotel maupun direksi

■ Menyan^aikan l^oran basil usaha kq)ada general
manager.

■ MeneM kebenaran semua kewajiban keuangan
perusahaan dan menyelesaikan sesuai kewenangan.

■ Kewajiban keuangan yang berada diloar kewenangan
agar diajukan kqpada general manager.

■ Mengkoordinir dan mengawaa semua penyetoran nnng
dan pengehiaran uang di dq>aitemen accounting.

* Menyiapkan, menditi dan memelihaia aetmia voucher,
checks, dan dokumen-dokumen penibukuan lainnya.
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14. Asst. Chief Accountant

a. Tanggimg Jawab

■ Secara Ofganisasi beitanggung jawab Tnnggiing

accoimtant.

■ Secara fimgsional bertanggung jawab atas kelancaran

pdaksanaan kegiatan operasicnal dqiartemen

accountmg.

b. Wewenang

- Mewakifi Chief accomitant jika bedialangan hadir
dalam pengambilati^ennrikafi nngan Hari bank
bersama general manager hingga malcaimal sebesar

150.000.000.

- Mewakifi Chief accoimtant jika bedialangan hadir
dalam pengehiaran uang bersama general manager
hingga batas makshtial sebesar Rp. 3.000.000.
dalam hal ini chief accountant/general manager
tidak berada diten^at pelaksana berwenang
mengehiarkan uang kas nwlfiBmial sebesar Rp.
2.000.000.

■ Bidang Kesekretariatan;

" Menandatangani surat/nota dinas dalam ImgTnmgaii
lembah hijau yang berklasifikasi biasa.

- Menjaga kebeihasilan dan keamanan doknmen
akuntansi perusahaan dan surat menynrat.

■ Bidang Sumber Daya Manuaa;

- Melakukan/melaksanakan evahiasi penilaian
kecakapan pekega dfiingkongan dqiaitemen
accounting bersama dengan chief accountant.

- Membeii tegnran secara fisan kqiada pekeija
difingkungan dqiartemen accountant

c. Rindan Tugas

■ Mengelola asset dan SDM departemen accounting
untuk kelancaran pelaksanaan tugas bersama C.A
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' Menerapkan administrasi dan prosedur Irgnngaii yang
telah ditetapkan.

■ Mengatnr pemakaian/penggimaan chart of account.

Membantu meng^oordinir pembuatan lapoian
keuangan, dalam arti sehias-hiasi^ dan
menyanq>aikannya tepat wakta.

■ Mdaksanakan kebgakan dan program managenien
hotel maupun direksL

" Meneliti keboiaran senma keajiban Icaiangan

■ Mengkoordinir dan mengawasi sesuai penyetoran nang
dan pengduaran uang di departemen accounting
bersama dengan C A

■ Menjamin keakuiatan pencatatan senma transaksi
keuangan baik dalam bukn besar, sub buku besar,
maupun register penunjang.

15. SDMU Manager

a. Tanggung Jawab

■ Secara organisaa beitanggung jawab latignmg kq>ada

" Secara iimgsional bertanggung jawab atas kdancaran

pelaksanaan kegiatan operasional smnber daya manngift

danumnm

b. Wewenang

■ Mengkoordinir dan mengarahkan penenqiatan pegawai

sesuai baak dan kopentensi,

■ Men^oordinasikan masalah-masalah ketenaga kegaan
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Mereview dan menerapkan sistem dan prosedur yang

sudah ada agar sesoai dengan visi & miisi perosahaan.

Menanda tangani sorat-surat seita keputusan-keputusan

c. Rindan Tugas

■ Merencanakan rencana kega taTmnati bidang
kepegawaian dan umum serta melaksanakannya gntia
moicapai tujuan, secara periodik tnemhandmgkaii
dengan pencapaian seita mengambil langlrab koreka
/perbaikan bila d^erbikan.

" Menc^takan dan mdaksanakan komunikasi sota
mengkoordinasikan dengan dqiaitemen lain tentang
kebutuban dan lecniitment pegawai dengan mengilmfj
ketentuan yang berlaku.

" Men^elajari dan meiview kebijakan SDM dan
i^stem prosedur serta merekomendaakan perubahan,
modifikasi iq) dating dimaksud kepada management,

■ Mewakili hotel dalam bediubungan dan atau
bemegoisasi dalam beibagai hal dengan pengurus imit
kega seiikat kega sehiruh Indoneaa serta pihak
Inar^stansi terkait lainnya nusalnya manyangkut
legaHtas perusahaan, perpian, surat-surat kepemilikan
kendaraan dan Iain-lain.

■ Menjaga, mengikuti dan mengkonfirmasikan kepada
management tentang adanya andikasi negatif terhadap
atuaa dan kondia keamanan, maMlnli sosial, mamiTali
perbnruhan khususnya hubungan antara pekeija dengan
perusahaan.

16. Asst SDMU Manager

a. Tanggung Jawab

■ Secara otganisasi bertanggung jawab langsung kq)ada

SDMU manager.
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" Secara fimsioiial bertanggimg jawab atas kelancaran

pelaksanaan kegiatan operasional sumber daya mfltnigin

daniunum.

b, Wewenang

■ Membeii usal/masukan kq)ada SDMU manager daiam

Membanta SDMU manager dalam mengkoordinir dan
mengarabkan penenpatan pegawai sesuai basik dan
konopeten^

Ikut menydesaikan dan mencari sobisi serta
mengkoordinasikan masalab-masalab ketenagakegaan

■ Melaksanakan dan menerapkan system dan prosednr
yang sndah ada agar sesnai dengan -vid & ntid
pemsahaan.

■ Menanda tangani snrat-surat imtuk kelancaran
operaaonal jika SDMU manager tidak ada/beibalangan
hadir dan menandatangani siirat-sorat yang menjadi
kewengan dan tanggong jawanya.

c. Rindan Tugas

" Membeti maaikan kepada SDMU manager dalnni
merencanakan rencana kega tabunan bidang
kqiegawaian dan nmnm serta mdaksanakannya gona
mencapai tujuan, secara periodic membandingkan
dengan pencapaian serta mengambil Towglraii

I Melaksanakan pengawasan baik untuk personil SDMU
maiq)un sehimh tenaga kega, pemeriksaan kdiadiran
bawaban serta menetima permintaan lembur imtnif
d^mksa kebutubannya dan memberikan usulan imtok
oemetujuan maupim penolakan yang kemndinii
ddaporkan kqiada SDMU manager.

Menq)roses permmtaan^eoydesaian madaii
ketenagakegaan intem seperti mutasi, promosi, donosi,
overtime maupun bubungan biar diantaranya kqiada
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D^NAKER dan Jamsostek atas persetnjuan SDMU
manager.

Melaksanakan program yang telah Hitentiilcan
menyangktrt ketenaga kegaan serta pelaksanaan teitib
dis^lin perusahaan, pemenuhan hak dan kewajiban
serta ftsilitas pegawai dalam hal mnlffln pegawai.

' Melaksanakan komnmkasi serta mengkoordinasikan
dengan depaitemen lain tentang kebntuhan dan
recruitment pegawai dengan mengikuti ketentoan yang
berlaku.

Meaerima pennohonan cuti kaiyawan untok
disesuaikan dengan keberadaan bak cutiiQ^ dengan
mengregister setiap cuti pegawai dan dinimllffln imfnlf
persetttjuan^enolakan.

Mengawasi dan membantu SDMU clerk untuk
menyiapkan laporan-laporan yang slran dil^orkan
kepada general manager atau direksL

■ Mengawasi pembuatan laporan tentang perbitungan
kepersertaan jamsostdc sebagai dasar pembayaran
seti^ bulan serta pembuatan dafiar upab mntaa pekega
(DUMIK) jasostek dasar poietbitan saldo jaminan bari
tua.

■ Mewakili botel jika SDMU manager berbalangan/tidak
badir dalam berbubungan dan atau bemegoisasi dnlnm
berbagai bal dengan pengurus bal dengan pengnrus unit
kega serikat pekega sebirub bidone^ serta pibak luar
laimiya misanya menyangkut legalitas perusabaan,
perginan, surat-surat kq)en]ilikan kendaran dan Iain-
lain.

17. Cbief Engineering

a. Tanggung Javrab

■ Secara organisasi bertanggung jawab langaging k^ada
general manager.

■ Secara fungsional bertanggung jawab atas kelancaran
pelaksanaan kegiatan operaaonal dqpartemen
engineering.
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b. Wewenang

■ Memberikan petunjuk dan bimbingan, teguran serta
peringatan kq)8da bawahannya yang tnftlafiggaf Hisiplin
atai^im melalaikan tugas pekegaan.

■Mengajukan umlan peibaikan atau investasi yang
beibubimgan dengan kdancaran opranaonal beriknt

c. Rindan Tugas

" Meugusolkan rencana kega dan anggaran serta
efSsiensibiaya/cost departemen engmeering

" Meng^oordinir selunih kegiatan maintenance
engineering md^uti pekegaan listrik, ^il dan
mekanik dari seturuh sarana dan lokari hotel termasuk

■ Merawat serta memehhara seluruh ftsilitas hotel,
bungalow, mesin-nKsin agar segala sesuatun}^ selahi

• Memhuat rencana, langjkah-langkah atau inmlan
mengenai peibaikan-perbaikan, baik berupa ttndalran
preventif atau pengantian peralatan-peralatan yang ada
hubungannya dengan engineering dq)t Baik
berdasarkan work order ataiq>un tidak, berikut petindan
harganya untuk diajukan kepada manajemen.

' Mengkoordinir penyediaan barang-barang untuk
peibaikan dan perawatan sesuai rencana yang Mab
disetqui.

' Mengawad pelaksanaan pekegaan peibaikan dan
perawatan bangunan serta instalad listrik, phunbing,
mekanik dan mesm-mesin.

■Mengawasi dan menghindaii supaya tidak tegadi
kebakaran.

Membuat laporan anggaran biaya pekegaan, peibaikan

' Mengawasi kelancaran operasiona dari sehunh
bangunan dan peialatan seperti freezer, phunbing.



76

boiler, kamar hotel, kolam renang, telq)oii, dan Iain-lain
agar selahi dalam keadaan siap pakiii dan berfimgsi
dengan baik.

■ Memeiiksa log book harian nntak mengetahui tugas-
tugas harian dan kenujuannya, mengawasi dan
meniberikan intmkri kqiada bawahan agar dapat
menyelesaikan tepat waktu.

18. Chief Auditor

a. Tanggung Jawab

■ Secara oiganisasi bertanggong jawab lansong kepada
direksL

■ Secara fimgsional bertanggong jawab atas:

- Keberiiasilan basil penmiksaan/audit yang telali
dilakokan kepada semua pihak, kecoafi atas
persetujuan dirdESL

- Mengamankan kebijakan-kebqakan direksi serta
ketentoan-ketentuan yang rfilri»Tnarlfn« agar d^at
dilaksanakan dengan sebaik-baiknya oldi para
manager beserta pegawai hotd.

- Bersama-sama para manager mengatnatilfati asset-
aset peiusahaan dari kdiilangan, pencuiian, atau
kerusakan yang sengaja/tidak sengaja oleh

b. Wewenang

■ Pengauditan sehnuh kegiatan hotel dan unit-unit kega
lainnya.

■ Membuat perencanaan kega yang menyangkut
bidangnya.

■ Bersama-sama para manager ikut tnembabaB
penyusunan R.KA tahunan dan tnelalnilrafi

pengawasan/ponantauan teihadap pelaksanaan
kebeihasilan R.K.A tersebut
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c. Rmcian Tugas

■ Memahaim sdmnh kegiatan yang dilalmlfaii oldi
manajemen hold baik dalam bidang operasioiialiiya
maupun dalam bidang adndnistraanya.

<• Memahami angka-an^ petusahaan dan menditi
kebenaran setiap I^oran yang dherima masing-
masing dqiaitemen.

■ Memabami semua prodok yang dilmsnifiin oldi hotel

■ Melakukan audit secara ratin teahadap sdunih kegiatan
hotel dan unit-unit kega lainn;^.

■ Setiap akhir tahun membuat jadwd rencana audit untuk
tahun yang akn dating^ teihadap semua kegiatan
dq)aitemen dan unit-unit keija hotel laionj^.

■ Menyampaikan audit.

■ Mdakiikan spedal Investigation (SQ atau audit Idiusns
berdasarkan perintah direkd atau ust^ internal auditor
karena adanya infoimasi-injformasi penting yang
dherima.

■ Dalam melaknkan audit dibekali dengan surat-surat
pointah/surat penngasan dan direksi, dan tindasannya
suiat penugasan tersebut disan^aikan kepada general
manager serta departonen.

■ Menyan^aikan semua hasil audit kq)ada direksL

■ Melaksanakan kebgakan dan program tn«nag<>niffnf
hotel maupun direkia

■ Membina hubungan baik dengan pihak ketiga baik
instansi pemerintah maiqnm swasta.

4.2. Pembahasan

Daii hasil pendhian yang dilakukan oldi penyuson yang

mengetengahkan Profil perusahaan dan data finnncial peiusahaan, mnka

penyusun memperoldi suatu jawaban atas identifikasi yang menjadi landasan
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penyusunan ski^sl Jawaban atas identifikasi tersebut alcnn dibahas sebagai

berikut:

4.2.1. Pelaksanaan Diakrimmasi Harga Jasa K«m«r

Pada Hotel Lembah Hyau

Setiap perasahaan meDDpunyai tujoan untuk dapat tetap beitahan

dan selahi berkembang. Tajuan tersebut han}« dapat dic^ai melahii

usaba men^ertahankan dan meningkatkan tmgkat keuntongan, dan

juga perasahaan hams dapat melakukan suatu stiategi ymg mntitnp

untuk menggunakan dan meman&atkan segala kesenpatan atau

pehiang yang ada dalam pemasaran, sehingga posia atau kedudukan

Diskrimmasi harga jasa kamar yang diterapkan pada Hotel Lembah

Hijau dilaksauakan atas suatu alasan yaitu bertujuan untuk

meningkatkan daii hasil penjualan yang dapat mengimtmigkan

perasahaan, tentunya pada saat kurangnya pengunjung dan pada saat

kelebihan pengunjung. Dalam didoiminasi harga ini. Hotel Lembah

Ifijau menawarkan jasa kamar yang meliqputi waktu weekday's dan

waktu weekend's.

Penetapan disktiminasi harga tersebut pada Hotel Lenibah Hgau

tidak hanya berdasarkan atas alasan sepihak perasahaan tetapi

m^eihatikan pada kebutuhan konsumen dan selera konsumen, jadi

tujuan penisahaan adalah:

1. Untuk meningkatkan volume penjualan, karena dengan Hilalnilrnti

strategi tersebut akan meningkatkan penjualan jasa yang dibflgilkan
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Hotel Lembah Hgaa yang pada akhiniya dapat meiq)eroldi

keuntimgan dari tahun ke tahun.

2. Sebagai alat utama dalam stratep pemasaran, yaitu sebagai suatu

ftktor ontuk mememibi kebutuhan dan keingman konsmnen dan

untuk men^erhias pangsa pasamya.

3. Dengan melakukan diskriminasi haiga, penisahaan dapat mampn

bertahan bidiq) bahkan dapat bersaing dengan pasar.

4. Sebagai usaba untuk menutiq) biaya yang telah dikeluarkan

penisahaan dalam meningkatkan kwalitas pelayananpelanggan

Penentuan diskriminaa haiga jasa kamar pada Hotel Lembah

Ihjau dilakukan dengan cara mengadakan rapat direkd dengan pemilik

penisahaan/komisaris dengan pertimbangan sebagaimana dgelaskan

diatas.

Semula untuk pelaksanaan diskriminaa harga haiqa diterapkan

secara selektif dengan mencoba untuk pelanggan yang sering

mengunjungi hotel tersebut, percobaan ini dnalmVan gelama 3 bulan,

temyata hasQnya sangat baik dan memberikan prosfek yang baik.

Setelah diskriminaa harga yang diolah dengan tepat maka direksi

dan kominsaiis memutuskan untuk melaksanakamiya. Kepada sehmih

pelanggan dan pengnnjung baik yang datang pada -waktu Tveekday's

yaitu hari senin s/d jumat matqiun pengunjung yang datang pada waktu

weekend's yaitu hari sabtu dan minggu.

Selain itu Hotel Lembah H^au mslakukakn dislcrhnmaiei harga dari

harga weekday's dan harga weekend's, yang lebih besar ialah harga
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weekend's karena Hotel Lembah Hijau tingkat penjualannya lebih

besar pada waktu weekday's maka dari itu Hotel Lembah EBjau lebih

memutuskan harga katnar waktu weekend's lebih besar karma mituk

menutupi penjualan pada waktu itu.

Nanmn hal tersebut dilengkq)! dengan melayani pelanggan yang

lebih baik daii sebehmmya sdiingga pelanggan tidak merasa keberatan

Hotel Lembah Hgau adalah sebagai perusahaan yang bergerak

pada bidang jasa, salah satunya jasa kamar, menyadaii perosahaan

harus dapat bersaing, dimana saat ini begitu banyak hotel yang berdiii

dengan beibagai fisilitas dan pelayanan yang beibeda-beda. Karena itu

untuk menaiik konsumen Hotel Lembah BBjau mmrngkntkMi jasa

pdayananya.

Dengan kebeihasilan didcriminasi harga maka akan mmingkatkaii

hasil penjualan pada piusahaan tersebut. Hotel Lembah Hijau

menetapkan pada setiap kaiyawannya yang bersangkutan atas

peningkatan penjualan akan dibeiikan uang intensiF nang perangsang.

4.2.2. Peningkatan Penjualan Jasa Kamar Pada Hotel Lembah HIjan

Dari hasil penebtian di^eroleh dari data keuangan mrngmni

besamya tingkat penjualan Hotel Lembah Hijau yang d^eroldi dari

penjualan jasa kamar selama kuiun waktu 2004-2006. Dapat dililm*

pendapatan yang diterima oldi perusahaan
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Agar d^eroleh gambaran mengaai kenaikan atau pemmman Imml

penjualan, berikut ini ditanqpOkaii tabel yang metmci Ireimnfflw atau

peuunman ha^ penjualan dalam bentuk persentase.

Tabd4

Hasfl Penjualan

Tahnn Semester Hasil

Penjualan
2004 I 172.102

n 280.244

Jnmlab 452.346

2005 I 176.648

n 102.720

Jnmlab 279.470

2006 I 204.575

n 247.535

Jundah 452.110

Snmber: Data Primer diolah, 2007.

Keterangan;

2003 adalah 0, sehingga ditetapkan tahtm 2004 semester I

persentase hasd penjualan adalah 0.

d^erolehdari tabel
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TabdS

Persentase Kenaikan/Peniinuian Hasil Fenjaalan
(Pertahnn)

(Dalam ribnaii RnDiahl
Tahnn Hasil Penjnalan Prseiitase(%)

2004 452.346 -

2005 279.470 -38.21%

2006 452.110 628.46%

Snmber: DalA Primer diolah, 2007

Dari pediitimgan dan tabd tersebut d^eroldi suatu

gambaran babwa pada tahun 2005 semester I perosahaan mengnlami

penunman sebesar -38.21% yang d^eroleh daii diskiimmasi harga

waktu weekday's Rp.300.000 dan waktu weekend's 350.000. Pada

saat itu mengalami penuiunan dikarenakan adanya kiisis moneter dan

pada tahun 2005 tidak ada kegiatan seminar lutinan oldi penisahaan

Pada tahun 2006 perosahaan mengalami kenaikan sebesar 628.46%

yang d^eroleh daii diskiiminasi harga pada waktu weekday's

375.000 dan waktu weekend's I^. 400.000, tetapi kenyataan tingkat

haal penjualan pada perosahaan ma^ mengalami kemiilrfln daii

tahun-tahun sebehimnya. Penjualan masni cnkiq> signifilrnti

4.2.3. Pei^amh Diskriminasi Harga To'hadap Penin^tan Hasil

Penjualan Jasa Kamar Pada hotel Lembah Hijan.

Suatu produk tidak akan lq)as daii sikhis hidiq) atau daur hidup.

Dalam setiap sikbis hidup produk^asa yang seiing dinyatakan dalam taliflp

perkenalan, tahap peitumbuhau, tahap kedewasaan, dan tahap kemunduran
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Untok d^at meagetahni bagaimana pengaiuh dijalfrmwnaja liargg

teibadap peningkatan basil penjualan prodnk^asa dapat digimfllran Hftngan

metode statistik legresi berganda dan regresi korelasi beiganda. Dari data-

data yang d^eroleh selama peneKtian pada Hotel Lembah Kjau yaitu data

penjualan dan diskrimiuasi barga pada waktu weekday's dan weekend's.

1. Analisis Regresi Berganda

Anali^ berganda dilakukan untuk mengetahui pola biibimgan

antara vaiiabel bebas dengan vaiiabel tidak bebas. Dalam penelitian ini

adalab diskiimiuasi baiga pada waktu weekday's dan weekend's

Untuk menentukan pola bubungan ini, telab digiinnlrfli^ rumus

regresi berganda sebaagai berikut;

Y= a + biXi + b2X2.....bnXB

Untuk mengetabui persamaan tersebut, terlebib dabubi bams

diketabui nilai a, nilai bi, dan nilai b2. Oleb karena itu untuk mengetabui

nilai-nilai tersebut d^ergunakan rumus sebagai beiikut;

a =

n

Berikut ini disajikan tabel didaiminasi barga dimanfl waktu

weekday's pCi) dan weekend's (Xj) dan basil penjualan yang dinyatakan

oldi(Y).
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Dengan nilai-nilai yang terdapat dalam tabel, rnaVn dapat dicari

persamaan nilai yang dimaksiifcan kedalam nimas-iumns yang dq)at

dilakiikan sebagai berikut:

Y = a + bi + biXi



Tabd6

ApMkasi Regresi Dan Kolerasi

Dishrimhiaa Harga Terhadap Penjnalan

Pada Hotd Lembah l^jan

Tahun Semester Xi Xi Y Xa» Xx' Xi.Y Xx-Y XiXx Y^

2004 1 275 330 172.102 75.625 108.900 47.328.050 56.793.660 90.750 2.961.909.840

n 275 330 208.244 75.625 108.900 77.067.100 92.480.520 90.750 4.336356354

2005 I 300 350 176.648 90.000 122.500 52.994.400 61.826.800 105.000 3.120.451390

n 300 350 102.720 90.000 122.500 30.816.000 35.962.500 105.000 1.055.139.840

2006 I 375 400 204.575 140.625 160.000 76.715.625 81.830.000 150.000 4.185.093.063

n 375 400 247.535 140.625 160.000 92.826.000 99.014.400 150.000 6.127.407.130

Total 1900 1760 1.111.825 612.500 782.800 377.747.175 427.907.880 691.500 2.178.655.782

XxHarga Kamar Weekend's
Y =JiimIabPaqiiaIan

00
Ut
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n

S;r.'=6i25oo-fi?^
=612.500-601.666,6

AT,' =10.833,4

^x,'=-£x,'S^
n

= 782.800

X-STj' =782.800-516.266,6

=266.533,4

2;r,r=2 A-,r
n

^XJ = 377.747.175 - (^^OOyi. 111.825)
6

2  = 377.747.175 - 352.077.916,7
2]^,r = 25.669.258,3

5]XJ = 427.907.880-
6

2 ̂,7 = 427.907.880 - 32.613.533,3
2]jrj7 = 101.772.546,7

I,X,X, =2^1-^,

=691.500

6

J^XiX,= 691.500-557.333,3
^X^X^ =134.166,7

Jadi Y = 1.851.720,132 +1,8966 + -1.1928
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2. Analisis Kordasi Bei^anda

Dalam analisis regrea variabel, tingakat keeratan hubungan

ditonjukan oleh koefisien korelasi berganda (r) yang mengiilnir keeratan

babimgan antaia variabel terikat dengan semna vaiiabel bebas secara

bersama-sama. Adapun koefisien korelasmya adalah sebagai benkiit:

__ K S *2y
Zy'

/(1,8966X25.669.258,3)+(-1,1928X101.772.546,7
V  1.972.629.982

/48.684.315,29■t-(-121.394.2^
^  V 1.972.629.982

_ 1-72.709.978/
V 1.972.629.98:

'.978,41
'.982

r = V0.03685941
r = 0.19

r sebesar jauh mendekati +1. jadi tidak terdapat bubungan yang erat,

kuat, nyata antara diskriminasi harga pada wakta weekday's dan weekend's

yang diterapkan tediadq) basil penjualan jasa kamar boteL

3. Uji ffipotesis

bjpoteas dilaktikan imtuk menguji apakab b^otesis yang

dibuat tersebut dberima atau ditolak.

Untuk mengetabui q)akab harga kamar weekday's dan weekend's

beipengarub dalam meningkatkan jumlab penjualan jasa kamar, maVa

dilalmkan pengujian b^oteas melabii distribua t dengan tnembandmgkaii

nilai t bitung (tb) dengan t tabeL



88

Dengan kritoia:

Ho = Ada hubungan yang koat antara variabel indqieadent

(Xi = Harga kamar weekday's, Xj = Harga kamar weekend's) dengan

variabel dependent (Y = Jumlah penjiialan jasa kamar).
= Tidak ada habmigan antara variabel indqiendent

(Xi = Htf ga kamar weekday's, Xi = Harga kamar weekend's) dengan

variabel dependent (Y=Jundah penjnalan jasa kamar).

£ =5%

i4£ = 0.025

Dimana,n = 6

Jika t hitung > t tabel maka Ho diterima Ht ditolak

Pediitungannya adalah sebagaiberikut:

l~r'

0.19(6-2)
1-0.03

0.97

/A = 039

ttabd = Via; n-2
= 0.025 ; 6-2
= 0.025; 4
= 2.7764

Karena t hitung = 0.39 < tiabd ~ 2.7764 maka pada tingjcat nyata 0,05

h^otesis Ho diterima dan ditolak Hi beraiti tidak ada hnbnngan yang koat

antara harga kamar weekday's dan harga kamar weekend's dalam

meningkatkan penjnalan.
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Gambar 2
Uji ̂potesis Haiga Kamar Wedcday*8 dan Hflrga Kflmar Wedcend's

Dalam Meningkatkan Penjnalan

n2.T16A
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BABY

SIMFULAN DAN SARAN

5.1. Simpnlan

Daii ha^ penelitian yang dflakakan melalni pengolahan data-data dengan

metode analisis statistik, maka dapat ditarik keanqmlan sebagai beriknt:

1. Diskrhninaa barga pada Hotel Lembab Ifijau tidak begalan

dengan baik, karena daii basil analima nilai (r) nya jaub

mendekati +1, Hotel Lembab IQaa meiiq)eroleh angka r — 0.19.

Diskiiminasi barga pada Hotel Lembab Hgau yang mgltpiiti

pada perbedaan -wakta yaitu Weekday's dan Weekend's,

sebingga barga kedua waktu ita memiliki tingkat barga yang

beibeda karena berdasarkan atas waktu dan peibedaan barga

pada konsumen. Karena Hotel Lembab Hijau setelab ditefiti

dengan adanya metode Diskriminast barga tidak beptu

pengarub pada jundah penjualan penisabannya. Pengunjung

pada Hotel Lembab IQau lebih domtnan pada baii Weekday's

dibandingkan Weekend's, jumlab penjualannya sangat jaub

sekali sebingga tidak ada pengarub yang kuat teibadap

penjualan perusabaan.

2. Behim begitu banyak konsumen yang mengetabui mengenai

keberadaan Hotel Lembab I^au.
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3. Perusahaan jasa pediotelan begita banyak saat ini, q)a lagt di

Tvilayah Ciloto-Poncak, sehingga meagalami persaingaa yang

ketat.

5.2. Saran

Berdasarkan basil pe&elitiaii dan kesin^ulan yang d^eroldi maka penolis

dapat mengetahui kondisi yang ada pada perusahaan dan dapat

merdEombinasikan saran-saran imtuk dijadikan bahan peitimbangan temtama

dalam pengambilan keputusan yang menyangknt reposisi yang daMlmknti

perusahaan. Saran-saran tersebut adalah sebagai beriknt:

I. Dalam melakukan diskriminaa harga perusahaan sebaikiQra

menq)eTtimbangkan harga perusahaan yang telah ditetapkan lebih murah

kepada konsumen apa la^ buat pelanggan, sehingga dalam pelaksanakan

diskiiminasi harga perusahaan tidak mengalami kerugian yang dapat

2. Perusahaan hams dapat mengetahui pangsa pasar dan kemginfln

konsumen. Disanq>ing itu penulis menyaranklan kepada perusahaan lebih

meningkatkan promoa, promosi yang baik dugunakan iaiab dangflti

meyebarkan brosnr, memasang iklan baik dalam media cetak atau mndia

elektronik dan online di intenet sehingga konsumen dapat melikat

mengenai Hotel Lembah H^au kapan saja.

3. Penulis menyarankan agar perusahaan selahi waspada dan lebih beihati-

hati teeihadap pesaing yang bam berditi dalam bidang yang aama Oldi
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karen itu peaufis menyarankan lebih meningkatkan pdayanannya

melengk^ai ftsilitasyang behim ada misalnya:

1. Diadakan lapangan Golf

2. Lebih melengki^ai ftsilitas kolam renang dengan mengadalfan arena

water boonL

3. Diadakan pemandian Uap dan sauna SPA

4. Diadakan peipustakaan, karena di Hotel Lembah Hqau sering diadalcfln

kegiatan sanlat atau seminar maka untuk menambah kegiatan mftrakj^

pada saat waktu kosong atau pada saat istirahat.

5. Diadakan &silit8s untuk buka internet secara online disetiap kamar

hoteL
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LEMBAH HIJAU
MOUNTAIN RESORT HOTEL

I & Sales Office:

ma Pensiun BRI Lantai 3 Jl. Veteran II No. 15 Jakarta Pusat 10110 Phone: (021) 3841436 (Hunting) Fa.\ : (021) 34831010
:  Ciloto. Puncak. Jawa Barat Indonesia Phone (0263) 511717 (Hunting) Fa.s. (0263) 512261

fomor

amp

erihal

: 007/SDMU-PLH/II1/2007

: Permohonan Rlset

C^iloto, 05 Maret 2007

Kepada Yth.
Pembantu Dekan Bidang Akademi
Fakultas Ekonomi Jurusan Manajemen
Univenatas PAKUAN

di Bogor

Suratnomor: 116®.l/FE-UP/II/2007, Igl 28 Pebruaii 2007.

Sehubun^ dengan surat tereebut diatas petihal sebagaimana pada pokok
surat, dengan ini kami beritahukan bahwa pada daaamya kami tidak beikeberatan
menemna Mahasiswa Universitas PAKUAN untuk melaksanakan Riset di Hotel
Lembah PBjau Ciloto, sbb;

Nama : Fujiany
Nomor Mahasiswa : 021103115

Demikian hal ini kami san^aikan atas peihatiaaniiya kami ucapkan
tenmakasih.

PT. Puncak Lembah Hijau
Ciloto,

-^3
lembah
mountain report

Moidb Koswara

PJs. SDMU Miuiager

ibusan disampaikan kepada Yth:
Jeneral Manager
Vrsip.

HOTEL. RESTAURANT. CONVENTION. SPORT 8. RECREATION
ScHAtMi 7><UUVU!UtM /HoMt Pa<^CUUtMftUt.




